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Profil

Media 6 crée et agence des lieux de vente, crée et fabrique leurs supports 

de communication et de présentation, dans le but de favoriser l’augmentation 

de la fréquentation du lieu de vente, d’optimiser et d’orienter les  ventes 

au moment de l’acte d’achat.

La société intervient sur les marchés de la PLV et du Mobilier Commercial 

et Agencement d’espaces de vente.

Sur ces marchés très atomisés, MEDIA 6 est le seul acteur du secteur 

proposant une solution globale  intégrée multi matériaux en  utilisant les 

synergies et les complémen tarités de ses deux pôles Production et Services.

MEDIA 6 a développé une stratégie d’inté gration  verticale qui lui assure 

la maîtrise d’une offre clé en main, depuis la conception, le design, la production,

jusqu’à l’installation et la maintenance.

MEDIA 6 est dotée d’un effectif moyen de 860 personnes et de sites 

de production spécialisés. Sa  clientèle compte les grandes références du monde 

du luxe, de la pharmacie, de la grande distribution, de l’alimentaire… 

La société est présente sur le second marché depuis 1998 et est intégrée 

au compartiment C de l’Eurolist d’Euronext Paris.

Media 6, spécialiste du Marketing 
sur le Point de Vente

Historique u 1978 : Bernard VASSEUR crée la société MEDIA 6, spécialisée

dans la conception et la production de supports de PLV en carton. u 1987 : Inté-

gration de la  production de supports en métal et en plastique. u De 1990 à 1997 :

MEDIA 6 multiplie les acquisitions et triple sa taille. u 1998 : MEDIA 6 s’introduit

au second marché de la Bourse de Paris. u 1999 : Inté  gration de la filière 

Aménagement complet d’Espace de Vente  faisant de MEDIA 6 le seul acteur 

capable de maîtriser l’ensemble des techniques allant de la PLV à la réalisation

complète du Point de Vente. MEDIA 6 se développe à l’inter na tional avec l’achat

de la société KIMU (nuanciers d’aide à la vente de produits de  coloration pour 

cheveux), à Barcelone. u 2001 : Prise de contrôle de la société Créapakt 

à  Prague et de la société Créactif. u 2006 : Prise de contrôle des sociétés 

Prugent Ebénisterie et Chris Craft. u 2007 : Création de MEDIA 6 Asia et de

MEDIA 6 Romania. u 2008 : Installation du nouveau siège social à Tremblay-

en-France. u 2009 : Acquisition de Media 6 Avia Production.
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L’année 2009 a été fortement perturbée par le contexte économique très difficile

découlant de la crise qui a touché tous les secteurs d’activité dans tous les pays. 

Media 6 n’a pas échappé aux conséquences de cette situation qui s’est notamment

traduite par une baisse brutale de la prise de commandes de la part de nos clients

sur la seconde partie de l’exercice.

Le chiffre d’affaires s’est élevé à 75,1 M€, en diminution de 13,2 % sur l’année précé-

dente, et le résultat net (part Groupe) est une perte de 2,6 M€, intégrant toutefois

une dépréciation de goodwill de 0,9 M€. Face à cette situation, nous avons aussitôt

pris un ensemble de mesures visant à réduire notre point mort, considérant une

reprise seulement à l’horizon 2011.

Le principal fait marquant de cet exercice a été l’acquisition d’une filiale de production

en Chine, Media 6 Asia Production Ltd, permettant ainsi d’apporter une réponse

nouvelle à nos clients dans la zone Asie-Pacifique vers laquelle le centre de gravité du

développement économique mondial s’est progressivement déplacé.

Les résultats positifs des exercices précédents et une gestion financière rigoureuse et

prudente  nous ont donné les moyens nécessaires pour mener à bien cette stratégie

de développement. Notre EBITDA demeure positif à 1,0 M€ malgré un résultat opéra-

tionnel négatif. Le total de capitaux propres s’est établi à 38,3 M€ avec une liquidité

nette positive de 0,5 M€. 

Ainsi, avec une situation financière qui demeure saine, face à une concurrence qui reste

très atomisée, dans marché qui évolue très vite, le Groupe Media 6 demeure parmi

les mieux placés pour améliorer ses positions.

Bernard VASSEUR

Président-Directeur Général
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Le message du Président
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Le Marketing 
sur le Point de Vente

Orienter et augmenter les ventes 
au moment de l’acte d’achat
Une bonne création ne vaut que si sa  réalisation

a été pensée très en amont. Toutes les équipes

de MEDIA 6, créateurs, fabricants et installateurs,

sont résolument tournées vers  l’objectif final :

créer un lien avec le  consommateur, le séduire et

l’orienter dans son acte d’achat.

PLV temporaires ou permanentes, dans l’évè -

nementiel ou dans le luxe, merchandising,

aménagement d’espaces de vente ou mobilier

commercial, MEDIA 6 fait jouer toutes les

 synergies. 

Les équipes développent une réflexion stra té -

gique et les designers  travaillent en concertation

avec le département  d’ingénierie. Le but étant 

de concevoir, réaliser,  installer et assurer la 

maintenance de réalisations qui soient à la 

fois vendeuses, ergonomiques, techniquement

réalisables et réalistes du point de vue budgétaire.

LE MÉTIER
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Parce que 50 % des achats se décident sur le lieu de vente, Media 6 crée, 

fabrique et installe des lieux de vente adaptés aux tendances du marché, 

et en assure l’animation en réalisant les supports qui permettent 

de communiquer avec le consommateur au moment décisif de l’acte d’achat.
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Le savoir-faire le plus complet 
du secteur
La société présente une offre complète multi

 matériaux qui s’appuie largement sur la complé-

mentarité de ses compétences.

Celles-ci se déclinent pour offrir un service poly -

valent à forte valeur ajoutée qui fait la spécificité

de Media 6 sur son marché : Design, Production

intégrée et Installation.

Ces compétences complémentaires se déclinent

pour offrir la prestation la plus efficace.

L’expertise

Études du comportement des consommateurs

dans les points de vente, connaissance des  

règles du merchandising, maîtrise des différentes

techniques de réalisation et de gestion des

 installations.

La créativité 

MEDIA 6 a été l’entreprise la plus primée en

Europe au cours des dernières années.

Le réalisme 

Grâce à son intégration multi compétences, la

société peut proposer à ses clients des offres

efficaces et réalistes, aux meilleurs coûts et dans

des délais largement optimisés et respectés.

MEDIA 6 peut ainsi se différencier et fidéliser

une clientèle de plus en plus nombreuse : arques,

enseignes et chaînes spécialisées.

Un ensemble d’entreprises regroupées 
dans 3 activités complémentaires

Design : 

u Publicité sur le lieu de vente 

uMerchandising visuel 

uMobilier commercial 

u Corner 

u Espace de vente

Production intégrée :

uMétal 

u Carton 

u Plastique 

u Bois et agencement 

uMéchiers

Installation :

u Animation du point de vente 

u Vitrine 

uMobilier commercial 

u Espace de vente complet

Une offre clé en main

3 compétences intégrées :

u Création 

u Production 

u Installation et maintenance

Synergies entre pôle 

Production et pôle Services :

u Echanges d’informations commerciales 

u Des créations réalistes 

uDes fabrications qui respectent la création

uMaîtrise des coûts

uMaîtrise des délais
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Répartition
du chiffre d’affaires
par pôle d’activités

n Services 38 %

n Production 62 %
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Les outils du Marketing 
sur le Point de Vente

Typologie de la clientèle
La clientèle de MEDIA 6 se présente en deux

principaux types de donneurs d’ordres, les Fabri-

cants et les Distributeurs. Si leur logique est

différente, le but reste le même : optimiser les

ventes par une mise en scène attractive des

produits, une bonne animation du point de vente

et une communication efficace avec le consom-

mateur au moment décisif de l’acte d’achat.

Les Fabricants

Ce sont essentiellement les Marques qui désirent,

dans la continuité de leur communication

 publicitaire ou informative, se rappeler au « bon

souvenir » du client potentiel au moment décisif

de son acte d’achat. Sur ce marché, le design,

l’ergonomie et l’attractivité des mobiliers sont

primordiaux.

Quels produits ?

La PLV (permanente ou temporaire), les espaces

de vente personnalisés (stands dans les grands

magasins, corners, animation podiums, etc.).

Quels objectifs ?

Utiliser l’espace du Point de Vente mis à leur

disposition par le distributeur pour optimiser la

vente de leurs produits et asseoir la notoriété de

la Marque.

LES MARCHÉS
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Tous les acteurs impliqués dans une logique de vente se retrouvent devant la même

réalité : quels que soient les investissements publicitaires faits en amont, la majorité

des clients restent finalement indécis et plus de la moitié des achats se décideront

sur le lieu de vente.

Forts de ce constat, les marques comme les distributeurs sont nécessairement

attentifs aux qualités de l’environnement destiné à la mise en valeur de leurs

produits sur le lieu de vente.
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Les Commerçants

Ce sont les grandes surfaces comme les magasins

de chaîne ou les commerces traditionnels, dési-

reux de se créer une identité forte, porteuse

d’une image valorisante, dans le but de fidéliser

leur clientèle, d’attirer de nouveaux clients et

d’optimiser leurs ventes.

Quels produits ?

L’architecture commerciale et le mobilier

commercial. Également la PLV dans le cas de

marques distributeurs ou d’animations théma-

tiques.

Quels objectifs ?

Augmenter la fréquentation du lieu de vente par

la pertinence des concepts, l’identité forte de

leurs espaces commerciaux et l’optimisation de

leurs ventes par la qualité de l’animation de leur

espace de vente.
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Répartition
du chiffre d’affaires
par secteur d’activités

n Parfumerie/
Cosmétique 53,0 %
Coloration cheveux/
Activité mèches 9,4 %

Parfumerie/
Cosmétique luxe 34,0 %

Parfumerie/
Cosmétique PGC 9,6 %

n Textile/Habillement 6,1 %

n Tabac 0,7 %

n Services 3,4 %

n Photo/Vidéo Info/Tél. 5,5 %

n Hôtellerie 2,9 %

n Pharmacie 9,8 %

n Alimentation 7,5 %

n Auto/Bricolage/Maison 2,2 %

n Grande distribution 2,2 %

n Papeterie/Édition 0,7 %

n Divers 6,0 %
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Les outils du Marketing sur le Point de Vente

Caractéristiques des marchés

Lorsqu’on sait que plus de 50 % des achats se

décident sur le lieu de vente, dont plus de 50 %

d’entre eux en moins de 10 secondes, et que 

plus de 50 % des consommateurs réalisent des

achats d’impulsion, on ne peut qu’être convaincu

de  l’importance de la présence de médias de

communication sur le lieu de vente.

La Publicité sur le Lieu de Vente

La Publicité sur le Lieu de Vente est un secteur

porteur que l’on redécouvre.

Le marché de la PLV a connu une augmentation

croissante depuis les années 80. Celle-ci est

désormais reconnue comme un média à part

entière, maillon ultime de la chaîne marketing, 

et figure en bonne place dans les budgets de

communication.

Les annonceurs connaissent l’importance de la PLV

sur la décision d’achat, que ce soit pour rappel d’une

communication antérieure ou pour un premier

contact, devenant ainsi le média  principal d’inci-

tation à l’achat. C’est de plus un support attractif,

moins onéreux qu’une cam pagne publicitaire et

cependant très efficace du fait de sa relation

directe avec le consommateur, particulièrement

stratégique au moment décisif de l’acte d’achat.

La PLV représente pour les marques un véritable

objet de séduction, porteur de leur image et

facteur de différenciation de la concurrence.

Les distributeurs ont, quant à eux, clairement pris

conscience que la PLV fournie par les marques

est un important facteur d’ani mation du magasin

et de stimulation des ventes.

LES MARCHÉS
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Media 6 est le seul acteur du secteur à couvrir l’ensemble des deux métiers 

(PLV et agencement d'espaces de vente) grâce à sa politique d’intégration verticale,

son offre multi matériaux, une organisation commerciale spécialisée par marché, 

et la synergie de ses multiples compétences.
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Caractéristiques des PLV 

(Publicité sur le Lieu de Vente)

PLV temporaire

u Promotion et animation de la marque

u Lancement de produit

u Durée de vie inférieure à deux mois

u Matériaux : carton, plastique

PLV permanente

u Support de vente institutionnel

u Durée de vie de 2 mois à 4 ans

u Matériaux : bois, plastique, métal

Le mobilier commercial et l’agencement

des Espaces de Vente

Ce secteur du marché est porté par la forte

tendance à la migration des commerces tradition-

nels vers une logique de structure de chaîne de

magasins.

Le mobilier commercial (architecture et mobilier)

est pour une enseigne, un moyen de véhiculer

son identité, vecteur de différenciation d’avec 

la concurrence, de fidélisation de la clientèle et

d’optimisation des ventes. Il apporte également

une réponse adaptée aux problématiques de

merchandising et de valorisation des produits.

De même, les commerces individuels voient

également, dans le mobilier commercial et la

pertinence de son agencement, un vecteur de

leur identité, un moyen d’attraction d’une nouvelle

clientèle et un puissant accélérateur de leurs

ventes.
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Une clientèle de renom

u ACCOR u AUCHAN u AVIS 

u BANQUE POPULAIRE u BOURJOIS 

u CAISSE D’EPARGNE u CARREFOUR 

u CARTIER u CHANEL u CLARINS 

u CITY SPORT u COURIR u DEVANLAY 

(LACOSTE) u DIOR u ESTÉE LAUDER 

u ETAM u FLUNCH u FRANCE TELECOM/

ORANGE u GARNIER u GIVENCHY 

u HENKEL u HERMÈS u INTERPARFUMS 

u JOHNSON u LCL (Crédit Lyonnais) 

u LG ELECTRONICS u L’ORÉAL PARIS 

u NESTLÉ/NESPRESSO u NIVEA 

u PIERRE FABRE u PROCTER & GAMBLE 

u SAMSUNG u TOTAL u LOUIS VUITTON…

Répartition
du chiffre d’affaires
par marché

n Mobilier commercial
et agencement
d’espaces de vente 35 %

n PLV 65 %



Un savoir-faire multi-compétences 
complémentaires

L’OFFRE
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Pour répondre aux exigences  croissantes de ses clients, MEDIA 6 

propose une offre globale qui s’appuie sur les multi-compétences 

du Groupe et une offre multi-matériaux.

Les donneurs d’ordres qui par ailleurs font appel

à des designers généralistes pour la création de

leurs produits, confient ensuite aux bureaux

d’études de MEDIA 6 l’ingénierie de leur projet.

Il faut trouver rapidement les bonnes solutions

techniques qui permettent à la fois de respecter 

la création, les délais et le niveau de qualité requis

en évitant toute dérive budgétaire.

Une intégration verticale

Le design

L’intégration au sein de la même entreprise de

l’ensemble des métiers apporte aux créatifs une

connaissance des dimensions économiques et

techniques, qui leur permet de faire les recom-

mandations les plus pertinentes.

Société reconnue par la profession, MEDIA 6

Design est la Société de Design Marketing sur le

Point de Vente la plus récompensée en Europe

pour ses réalisations.

La production

Le pôle Production du Groupe lui permet une

importante maîtrise des coûts, des délais et un

travail en interaction permanente avec les équipes

de création et d’installation, car chaque projet

donne naissance à un produit différent.

8



16 récompenses 
POPAI AWARD 
en 2009
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L’installation

MEDIA 6 possède un réseau national d’interven-

tion multi circuits couvrant l’ensemble du

territoire. Cette dernière étape est la garantie de

« bonne fin » que MEDIA 6 met à la disposition de

ses clients.

Intégration horizontale
MEDIA 6 a fait le choix de l’intégration des prin-

cipales techniques de réalisation :

u Carton,

u Plastique,

u Métal,

u Bois,

au travers d’unités spécialisées sur chaque métier.

Cette intégration permet à MEDIA 6 de garder le

contrôle de ses réalisations et d’optimiser les

coûts et les délais.
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Les chiffres-clés

Compte de résultat au 30 septembre 2009
(en milliers d’euros)

30/09/2008 30/09/2009

Chiffre d’affaires 86 581 75 135

Résultat opérationnel* 5 176 (2 735)
Marge opérationnelle* 6,0 % – 3,6 %

Dépréciation Goodwill – (912)
Résultat financier (136) (321)
Impôt (1 740) 1 197

Résultat net 3 300 (2 771)
Marge nette 3,8 % – 3,7 %

Résultat net (part du Groupe) 3 215 (2 582)

* Avant dépréciation Goodwill.

LES CHIFFRES

M
E

D
IA

 6
 -

 R
ap

p
o
rt

 a
n
n
u
el

 2
0

0
8

/2
0

0
9

Évolution du chiffre d’affaires 
(en millions d’euros)

75,1

80

73,4

2008/20092004/2005 2005/2006 2006/2007 2007/2008

82,5
86,6

Structure financière 
(en millions d’euros)

37,6*37,6*
39,5*

42,1*

2008/20092005/2006 2006/2007 2007/2008

n Capitaux propres 
(part du Groupe)

* Retraité IFRS.
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Actionnariat
au 31 octobre 2009

n Autocontrôle 5,7 %

n Public 25,9 %

n B. Vasseur 68,2 %

n Management 
et salariés 0,2 %

Cours de Bourse et volume de transaction
(moyenne mensuelle sur un an, au 26/01/2010)

Cours (en euros)

Volumes moyens
3 000
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2008
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Juil. Août Sept. Oct. Nov. Déc. Jan.

2010

Carnet de bord de l’Actionnaire

MEDIA 6

Code Isin : FR0000064404

Marché : Euronext Paris - 

Eurolist Compartiment C

Classification sectorielle

Groupe économique : 

50, SERVICES CYCLIQUES

Secteur : 54, MEDIAS

Sous-secteur : 545, Agences de média

Nombre total d’actions : 3 530 000

Capitalisation au 30/09/2009 : 22,5 M€
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QUELQUES RÉALISATIONS...



ACTUS Finance - Création et réalisation : neomarc, Paris - 09 61 52 21 72



33, avenue du Bois de la Pie - 93290 Tremblay-en-France

Tél. : +33 (0)1 78 78 31 51 - Fax : +33 (0)1 78 78 31 52

www.media6.com




