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Pneumatique : le nouvel
or noir des concessionnaires
Mis à mal au milieu des années 2000 par l'arrivée dè nouveaux acteurs, le pneumatique
retrouve de l'intérêt auprès des constructeurs et distributeurs. À l'heure de la digitalisation,
ces derniers entendent en faire un véritable outil de fidélisation pour leurs ateliers
et n'hésitent plus à déléguer la gestion de cette activité à de vrais spécialistes.

Avec un total de 31,2 mil-
lions d'unités vendues et
une croissance de ll %,

le marché du pneumatique TC4
(tourisme, SUV, VU) a vécu un
exercice 2017 plutôt faste, à en
croire les statistiques d'Europool
(hors imports qui comptabili-
saient environ 5 millions d'unités).
Preuve que la reprise économique
profite à toutes les strates du sec-
teur auto. Si les négociants spé-
cialistes continuent de dominer le
sujet, leur part de marché (33 %)
s'est légèrement érodée l'année
dernière (-0,6 point) au profit des
centres-auto et réparateurs rapides
(28,6 %). La part des autres, soit
un panier hétérogène composé

« Un produit
incontournable

pour booster
leurs ventes
et fidéliser

la clientèle, »
Pierre Guirard,

Wyz Group

des réseaux constructeurs, des
groupes de distribution ct des
plateformes Web, est quant à
elle restée stable (38,4 %). Selon
certaines estimations, les conces-
sionnaires et agents totaliseraient
entre 8 et 10 millions de pneus par
an. Une stabilité volumétrique qui
cache toutefois un réel dynamisme
stratégique. Dans les garages, la
crise des années 2000 semble bel
et bien révolue. Constructeurs

et distributeurs recommencent à
s'intéresser à cette activité, après
avoir été mis en difficulté par
l'émergence des nouveaux spé-
cialistes d'Internet. « En réalité,
ces acteurs ont toujours eu un in-
térêt pour le pneu, tempère Pierre
Guirard, président de Wyz Group
et observateur avisé du secteur.
Depuis le début des années 90, ils
ont pris conscience qu'il s'agissait
d'un produit incontournable pour

booster leurs ventes et fidéliser la
clientèle. En revanche, dans les
années 2000, sans doute ont-ils
mal ou pas assez rapidement ap-
préhendé cette nouvelle concur-
rence. » Entre doutes, incompré-
hensions et atermoiements, une
brèche s'est ouverte, brisant de
facto les règles traditionnelles
du marché. Allopneus et une
myriade d'autres pure players
s'y sont engouffrés, tandis que

l'émergence de nouveaux seg-
ments (marques chinoises,
marques de distributeur) n'a fait
que renforcer ce bouleversement.
Si les cartes ont été rebattues, les
« historiques » ont fini par réagir.

Les avantages
du local et du Web
Tandis que certains manufactu-
riers ont contourné le mouvement
en misant sur de k croissance

Après la révision, le pneumatique constitue la deuxième source d'entrée en atelier.
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externe pour mettre un pied dans
chaque canal de distribution, les
constructeurs ont, quant a eux,
opte pour une approche plus prag
matique Dans une industrie aussi
lourde que I automobile, le defi
de la digitalisation n'est pas une
mince affaire De surcroît lors-
qu on fait face a une concurrence
hétéroclite et virevoltante Sur
cette question, I émergence d un
acteur indépendant et specia
lise, comme I est aujourd hut Wyz
Group, a sans doute contribue a
changer les choses Fondée en
2009, la societe de Pierre Gui
rard est devenue une veritable
reference en matiere de vente
et de gestion des pneumatiques
sur Internet Plus que son chiffre
d affaires de 27 millions d euros et
sa croissance de 23 %, e est davan
tage son portefeuille de clients qui
interpelle Visez un peu Nissan,
Fiat, Mercedes, Peugeot, Citroen,
Opel, Chevrolet, Toyota, Jaguar,
Land Rover, BMW, Renault et
Mazda, en France ou en Europe,

maîs aussi de nombreux groupes
de distribution ont ainsi confie la
gestion du poste pneumatiques a
Wyz « Que veulent nos clients ?

s interroge Pierre Guirard Ils
veulent associer les avantages
d un service de proximite, comme
I est profondement un garage ou
une concession, a ceux d Internet
Wyz intervient ainsi en support
Nous allons a la fois leur livrer
une plateforme Web et gerer les
multiples flux qui vont avec » Ré-
férencement, stock, tarification
commandes, facturation, la liste
est longue et complexe D autant
plus que le marche ne cesse de se
densifier avec une multiplication
des references produits notam
ment avec le phénomène SUV

8 %
à 12 %

La croissance moyenne
de l'activité pneumatiques

chez les clients
de Wyz Group.

Un taux
dè disponibilité
proche des 100%
De façon concrète, Id societe
évalue les besoins de son client,
puis cree avec lui un site dedie
aux pneumatiques, sigle a son
nom, avec les fonctionnalités

souhaitées « Le savoir faire de
la sociéte, sa flexibilite et sa ra
piane de developpement », ont
d ailleurs convaincu en début
d annee Toyota Motor Europe
de s engager avec Wyz, comme
I explique Sabine Fétu, respon
sable de la strategie après-vente
du constructeur japonais «Nous
couvrons 50 pays en Europe et,
même si cet accord n a pas voca
lion a etre déployé partout, nous
a\ ions besoin dun partenaire qui
puisse nous suivre et qui soit a notre
ecoute », ajoute t-elle Une lois la
plateforme lancée, Wy/ i intègre
de façon im isible a I ecos> sterne
du constructeur ou du distnbu
teur en gerant son back office et
s appuie sur des accords
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passés avec la quasi tota
ute acs manufacturiers mondiaux,
pour garantir aux revendeurs un
taux de disponibilité proche des
100 % Un atout gage de croissance
et de profits qui permet ainsi de
proposer la meilleure offre pos
sible et donc de fidéliser le client
« C est fondamental d optimiser
cette activite Le pneumatique est
un produit Laf tif, i est k deuxieme
facteur à entree en atelier (derrière
la révision, NDLR), qui parle aux
automobilistes, qui les rassure aussi
Les professionnels que nous sommes
doivent absolument disposer des
outils adéquats pour y faire face »,
note Thomas Daumont, \ ice-pre
sidem du groupe de distribution

« Le pneumatique
est un produit

captif, qui parle
aux automobilistes,

qui les rassure
aussi.»

Thomas Daumont,
groupe Altair

Daumont (Altair) D autant que
I apport de W) z est lom d etre
anodin Si du côte de Toyota,
Sabine Fétu espère voir les ventes
de pneumatiques augmenter de
30 % et celles de roues complètes
de 20 % au sein de ses concessions
européennes, la moyenne se situe
davantage « entre 8 % et 12 % »,
précise Pierre Guirard « \pres la
croissance est variable et dépend
aussi du niveau de maturité de I offre
chez le client »

Vers des solutions
sur mesure
La force de frappe des principaux
intéresses associes a ce beau pa
norama pourrait laisser entrevoir
des lendemains de fete Or d autres
defis, inhérents a cette question,
restent en suspens Trois enjeux
majeurs ressortent Sur le strict
plan B to-B, le premier porte sur
la redistribution de I offre ou, au
trement dit, comment réussit a
avoir une offre globale qui corres
ponde aussi bien a cette fameuse

Pierre Guirard, cofondateur et president deWyz Group

grande concession située dans
une metropole qu a ce petit garage
implante a la campagne Wv? est
déjà en mesure d affiner son offre
et ses algorithmes pour réaliser
un paramétrage sur mesure, ou
a mesures multiples, de ses sites
Internet En avance sur la question
du pneumatique, Renault a deia
pris les devants et propose depuis le
I "janvier 2018, toujours avec Wvz,
a son reseau une approche encore
plus fine du poste pneumatiques
(lire page 65) « D'autres construc
leurs suivront dans le1; piochâmes
semaines », souffle Pierre Guirard
Assez logiquement, ces derniers
réfléchissent de plus en plus a ex
porter ces bonnes pratiques sur le
volet B to C Et plus que par de
grandes manœuv res celui ci pas
sera d abord par la resolution d une
incongruité Aussi paradoxal que

Comme la societe le fait déjà
pour d'autres constructeurs,

Wyz a développe une
plateforme pour Nissan

dénommée « Le Club » ,
qui propose d'acheter
des pneus sur Internet

pour les faire monter en
concession Des prestations

supplémentaires seront
proposées une fois

la phase de test terminée

cela puisse paraitre, le pneu ne fait
pas, ou peu, I objet de devis «Cest
étonnant quand on le dit comme ça
maîs e est une réalité Aujourdhui
il faut absolument renforcer la pro
position de devis pneumatiques aux
clients Cest doutant plus important
que ça génère des gains substantiels
chez ceux qui en proposent et i est
aussi tres simple a digitaliser», etaye
le patron de Wyz

Une approche client
différente
I orsque I on sait que trois antonio
bilistes sur quatre ont recours au
digital pour s informer et qu une
grande partie d entre eux réalisent
legulierement des devis en ligne,
I histoire peut s avérer vertueuse

Renault, encore lui, I a bien compris
Tout comme Nissan qui avec son
Club un dispositif actuellement
en phase de test couplant de la vente
de pneus en ligne et du montage
en concession, qui sera élargi a
d autres prestations dans un second
temps propose une vision globale
de la digitalisation après vente
Dans ce contexte, le pneumatique
fait figure de porte d entree na-
turelle pour toucher la clientele
particulière Partie prenante du
sujet aux cotes de la marque
Thomas Daumont ne dit pas le
contraire « La demarche client
s est digitalisée depuis longtemps et
il est temps que la profession suive
cette tendance » Pour le dirigeant,
cette imtiativ e ne bouleversera pas
fondamentalement le metier, maîs
obligera chaque acteur a évoluer
« Cette innovation (Le Club Nissan,
NDLR) peut etre desarmante pour
le conseiller Par ce biais, le client
commande et paye ses pneus sur
Internet, puis vient les faire monter
chez nous, avant même d avoir eu
un échange avec nos collaborateurs
Ça nous oblige forcement a nous
adapter avec une autre approche
du parcours client » On comprend
ainsi que le pneumatique revo
lutionne a sa façon I apres vente
automobile et constitue la premiere
concrétisation de cet univers « 2 0 »
promis de longue date Tous en sont
a present convaincus • le tram de
la digitalisation est en marche et
ceux qui refuseront de le prendre
iront assurément vers de grosses
déconvenues •

Romain Ba/y
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