
PierreGuirard,PDG de Wyz Group

“Notre force,c’est
qu’onamènedessolutions
cléenmainànosclients”
Acteur aussi indispensablequ'unique du marchédu pneumatique,

Wyz Groupcontribuedepuisquinzeansà faciliter la gestionde cette
activitépour demultiplesreprésentantsdu mondede l'automobile.

Constructeurs,distributeurs,flottes, réseauxaprès-vente...ils sont

nombreuxàse reposersur lesoutils digitaux de la sociétécompiégnoise
pourgénérerde la croissanceavecun produit qui redevient stratégique.

Wyz Group surfe depuis de nom-

breuses annéessur une dynamique
très positive. L'année 2023 a-t-elle
été encore une fois synonyme de

croissance?
Oui, toujours de la croissance,pour
la 11e annéeconsécutive! On est passé

de 125 en2022 à 140 millions d’euros
de chiffre d’affaires en 2023, ce qui
estbien,car le marchédemeureassez
complexe. Derrière cette croissance,

il y a beaucoupd’enjeux. Notremétier

change énormément.On brassedes
millions de données quotidienne-

ment. On automatisedesflux pour
nous,maisaussi principalementpour
nosclients. On gère aujourd’hui des

dizainesde milliers de stocks.Donc,
notre métier qui portait essentiel-

lement sur le retail- on vendait des

pneuseton les achetaitendépannage
quand ilsétaientmanquants,ens’ap-
puyant sur dessolutionsrelativement

simples- évolue versde la solution.

Il faut qu’on puisse s’appuyer sur

des outils beaucoup plus pointus,

avecénormémentde donnéessurles

stocks de nos partenaireset de nos

clients. Il faut mettre au point des

plateformesde plus en plus sécuri-

sées. Au final, on continue d’avoir
cetteactivité de retail,maison déve-

loppe aussi énormémentcelle dédiée

àlacréationde solutions.

En 2009, lors du 10e anniversairede

votre société, vous expliquiez que
la data allait devenirvotre principale
richesse.On y est aujourd'hui? Une

grandepartiede votre métier repose

Là-dessus,n'est-cepas...

C’est certain, on a beaucoup évolué
sur ce sujet. C’est une richesse à plu-

sieurs niveaux.Un premierporte sur

la richesse instantanée, c’est-à-dire
la capacitédetrouver un produit ou

un service,à quel prix, dans quelle
quantité, avec quel fournisseur, etc.

Un deuxième concernela donnée
analysée,donc on basculedans la
construction d’outils pour anticiper

cequi va se passer,et nonplus faire
du dépannagepur et dur. Et on a là

effectivementbeaucoup d’informa-
tions qu’il a fallu organiser.C’est un
vrai métier sur lequel on s’est struc-

turé depuisdeuxans.

Ne sommes-nous qu'aux balbutie-

ments de cetteévolution?
Qu’on se concentre sur le pneuma-

tique ou qu’on élargisse à l’après-
vente automobile,il y a beaucoupde

donnéesqui sont aujourd’hui inex-

ploitées. Or, tout cetéquilibrequeles

plusancienscomme moi ont connu,
au sein duquel le pneu étaitsouvent

la dernière roue du carrosse,évolue

avecun produit qui devient priori-

taire. C’est la raisonpour laquelleil y
aun vrai terreaud’analyseet de tra-

vail, et indirectement de création de

valeur.Pournepassubir, il faut avoir

lacapacitéd’anticiperle futur.

Pour en revenir à la réussitede Wyz,

c'est rarede performer autantsur une
si longue durée. Lorsquevous avez
fondé votre société il y a quinze ans,

Depuis son siège
deCompiègne(60),

la sociétérayonne

surneuf pays

enEurope avec

sonéquipede

71 salariés.

Tous droits de reproduction réservés

Journal du Pneumati

PAYS : France 

PAGE(S) : 48-51

SURFACE : 374 %

PERIODICITE : Bimestriel

DIFFUSION : (2000)

JOURNALISTE : Romain Baly

1 janvier 2024 - N°183



aviez-vous imaginé qu'elle puisse
devenirce qu'elleestaujourd'hui?

À l’époque, je pouvais rêver de

ça, mais je n’en avais absolument
aucune idée.Ce dont je suis le plus

fier aujourd’hui, c’est notre régula-

rité. Ona crûprogressivement,étape

par étape, annéeaprèsannée,et on

a construit quelque chosede solide.

On resteun petit parmilesgros dans

cette industrie, mais on a bâti des

partenariats solides avec nosclients.

Maintenant, il faut toujours raison
garder.Cettelogiquedecroissancede

chiffre d’affaires qui a accompagné
nosdix ouquinze premièresannées,

on s’en détacheprogressivementpour
se concentrer sur la transformation

de l’entreprise.Peut-être qu’onne le

souligne pasassez,maisWyz estune

entreprisequiinvestitbeaucoupdans
les outilset les nouvellestechnologies.

Ony a consacré4 millions d’eurosen
2023,soit quatre fois plus qu’en2021,

etonva maintenir cerythmeen2024.

Vous dites que vous êtes un petit

parmi les gros,maisvous êtessurtout
un «unique»parmi les gros,carvotre

modèle n'a jamaisété copié...

C’est vrai qu’il n’a jamais été copié

dans sa globalité. D’où l’impor-
tance de prendre les devants,d’in-
nover sans cesse.On a désormais

50 %denotreeffectifquiestcomposé

d’ingénieurs ou de data managers.
De ce point de vue, on a beaucoup
évolué,et si on veut rester atypique
sur ce marché, il nous faut conti-

nuer dans cettevoie. Tout le monde
reconnaît notre expertise pneuma-

tique et digitale, mais il faut aller vite

etconstruire pour demain.

La force de Wyz est d'être un faci-

litateur, sur le business du pneu-

matique, pour différents acteurs de
l'automobile. C'est plus que jamais
votrecredo?

C’est exactementça. On se place
au centre de l’écosystème,en ayant

cettecapacitéde faire du liantentre
les différents acteurs du marché,en
essayantde créer de la valeur sur
des niches qui ne sont pas forcé-

ment travaillées par d’autres, mais

PierreGuirard,

président fondateurdeWyz Group.

qui demeurent importantes pour
nos clients. Prenons l’exemple de

nos plateformes de redistribution.
On acrééla premièrepourle groupe

Gueudeten 2012, donc on a plus de

onzeansde reculetd’expérience.On
travaille aussi avectousles construc-

teurs et tous les principaux groupes

dedistribution. C’est ça, notre spécifi-

cité. Ona pris cetteniche, on a identi-

fié les besoinset cecréneaunousper-

met de nousdifférencier et de créer

dela valeurajoutéepournosclients.

On voit bien que le pneumatique
redevient un produit stratégique en

après-vente. Mais le marché a-t-il
l'expertise nécessaire pour bien

aborderce virage?

Pour moi, il y a clairement un
manque à plusieurs niveaux. Les

solutionsdigitales doivent permettre
d’aller plus vite en automatisant les

flux et en rassemblantl’offre. On a
chez Wyz lacapacitéd’apporter une

solution qui permet à nos clientsde

gagnerdu temps.Parceque si tu vas
plusvite, tu ascettecapacitéà savoir
sile produit estdisponible,àquelprix
tuvasl’acheter, à proposeràtonclient

un devis plus rapidement... Donc

tu vas gagner en performance par
rapportà tesconfrères.

Ce manqued'expertiseest particuliè-

rement prégnant sur le volet digital.
Le monde de l'automobile est-il en

retard,selonvous?

C’est l’autre versantdu sujet. Quand
je vois la digitalisation de certains
acteurs,je me dis que çane vapas
assezvite. Et en même temps, cer-

tains se disent qu’en déployant une

plateformeen ligne, ça va fonction-

ner. Sauf qu’une activité digitale se

construit. Les gros acteurs qui ont
uneactivité web forte travaillent ce
sujet depuis plus de dix ans. Après,

si on comparel’automobile à d’autres
secteurs,onpeut relativiser ceretard.

Je pensais vraiment quaprès la

périodeCovid, il y aurait une accélé-

ration trèsimportante, mais la dyna-

mique estretombée.Ças’explique par
l’enchaînementdescrises,maisaussi

«Qu’onseconcentresurle pneumatiqueouqu’on
élargisseàl’après-venteautomobile, il y abeaucoup
dedonnéesqui sontaujourd’huiinexploitées»
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parune méconnaissancedu sujet. Il

faut être accompagnésur la durée.

Pour en revenir à Wyz, vous êtes

aujourd'hui le principal partenaire
des groupesde distribution pourleur

activité pneumatique.Qu’est-ce qui

expliquecesuccès?

On estprésentdansneuf pays, mais

la France reste notre marché prin-

cipal, où l’on travaille avec quasi-

ment tous les constructeurs et les

principaux groupes de distribu-

tion. Notre particularité est den’être
jamais contre untel ou untel, mais

de travailler pour tout le monde.
Les groupes multimarques veulent

avoir uneapprochégénéraliste,avoir

la capacité de gérer l’intégralité de

leurs flux et de pouvoir les réorien-

ter. .. Cettecapacitéà gérer cesmul-

tiples flux est notre principal atout.
Le second tient dans notre exper-

tise et dansnotre indépendance,qui
sontreconnuespartous ces acteurs.
On est là pour concevoir des solu-

tions façonnées pour le client. Et
c’estlui qui prend la décisiond’orien-
ter. On va l’aider à gérer sa distri-

bution, sa redistribution, ses devis,

pouvoir se connecter à ses tablettes
après-vente... et faire tout ça dans

un environnement hyper complexe.
Quand on voit la multiplication des
références,desmarques,destypesde

produits, dessaisons,à l’échelled’un
groupemultimarque, c’est unenfer à

gérer. Avoir cettecapacitéà gérerles

stocks et à anticiper les problèmes
logistiques permet d’avoir un fonc-

tionnement plus optimal.

Ce sujet esttrop complexe à aborder

sans l'appui d'un spécialiste?
Cesgroupesont tellementde projets,

ils doivent tellement se réinven-

ter, poussés notammentpar les
constructeurs, qu’ils ont l’obligation
d’aller très vite. Et ils y arrivent, en
tout casc’est le sentimentque j en ai,
vude ma fenêtre.Surla partie pneu-

matique, cequi fait notre force, c’est
qu’on amène des solutions clé en
main à nos clients, leur permettant
de se concentrer sur d’autres pro-

duits ou domaines.

Les groupes de distribution conti-

nuent de se massifier, mais aussi

de s'étendre au-delà de nos fron-

tières. Êtes-vous attendus aussi

sur cette capacité à suivre leurs
développements?

Ils nousattendentsur cepoint, mais

pasuniquement. Ils ontaussibesoin

qu’on les accompagne pour aller
soit vers d’autres clients, soit vers

d’autres activités.Prenons l’exemple
de Spid Tech, que l’on a racheté et
qui réalise des plateformes desti-

nées à la distribution automobile
pour la commercialisation d’acces-

soires. Ça fait partie de cet accom-

pagnement. On serend compte que
ce marchépèsedeuxmilliardsd’eu-
ros enFranceet queles distributeurs

ne représententque 10 % dece total.

On va donc les aider à s’en saisir.

À propos de Spid Tech, justement.

Wyz estentré au capitalde la société
en 2021 et le rachat total est effec-

tif depuisla mi-décembre.Quel bilan

faites-vousde cerapprochement?

On abeaucoupappris.C’était la pre-

mière entreprise que l’on rachetait.
Il a fallu intégrer Spid Tech dans

la culture, forte, de Wyz. Ce qui

demandedutemps.Lescofondateurs

s’inscrivent pleinement dans cette

démarche,et c’est trèspositif. Par ail-

leurs, SpidTecha unestratégieorien-

tée BtoBtoC alors que Wyz fait du
BtoB. C’est justementcequ’on estallé

chercherauprèsd’elle. On a beaucoup
travaillé sur l’automatisation entre

nous desoutils. Et aujourd’hui, tout

estprêt. Cette étapenousa demandé
énormément de travail. La deu-

xième étape portera sur la commer-

cialisation de solutions communes.

Vous sentez qu'il y a aussi un vrai

besoin du marché sur cette problé-

matique desaccessoires?

Il y a un besoin dans les groupes

de distribution automobile, mais

aussi chezde nombreux profession-

nels de l’automobile. Un concession-

naire, un réparateurou un spécialiste

du pneu, contrairement à un centre

auto,n’a pascette offre danssonpoint
de vente. C’est là qu’un appui digi-

tal assezfort peutavoir beaucoupde

sens.D’autantqu’onparlede produits
qui nesont pashyper techniques.Au

moment où il faut aller chercherdu

business,on peut le faire sur le pneu

etdésormaislesaccessoires,grâceaux

solutionsdéveloppéesparWyz.

Parlons de votre développement à
l'international,puisquevous êtes pré-

sent dansneufpayseuropéens.Qu'en

est-il devotre stratégiesur cepoint?

Ça s’accélère depuis deux ans.On a

réussi à s’implanter en Allemagne

avec un acteur majeur, Toyota,

comme partenaire, qui nous donne
de la crédibilité et lacapacité à aller

voir d’autresacteurs.Cecidit, nousne

sommespasdansune logique abso-

lue derecherchedechiffre d’affaires.
On s’inscrit davantage dans une
logique de qualitatif et de construc-

tion. Nous,on gagnedel’argent parce

qu’on est danscette dynamique-là.

On neveut pas faire une internatio-

nalisation coûtequecoûte.

S'implanter dansde nouveaux pays

n'estdoncpasunepriorité?

Ouvrir de nouveauxmarchésestun

«Pournepussubir, il faut avoir
la capacitéd’anticiper le futur »

Ex-tête pensante
du groupe

Continental,

le dirigeant a

fondé la société
début 2009.

Tous droits de reproduction réservés

Journal du Pneumati

PAYS : France 

PAGE(S) : 48-51

SURFACE : 374 %

PERIODICITE : Bimestriel

DIFFUSION : (2000)

JOURNALISTE : Romain Baly

1 janvier 2024 - N°183



axe, mais l’essentiel est surtout dese
renforcerdansceuxoùnoussommes

déjà présents. Le potentiel est là.

Mais cedéveloppementdemandedu
temps,car chaque pays a sespropres

spécificités. La gestiondel’écotaxeen

Italie estpar exempletotalementdif-

férente de ce qui se fait ailleurs. Sauf
que nos outils sontconstruitsselon
un même schéma,donc il faut les

adapter. En Belgique, la provenance

des produits n’est pas importante.

Ce qui compte fondamentalement,

c’est le prix et le délai. Une philoso-

phie totalementinverse à l’Espagne.
En Allemagne,tout est étudié,il faut
être techniquement irréprochable.

Finalement,çareste à chaque fois un
challenge,mais c’est aussitrès enri-

chissant pournoséquipes.

Évoquons La question des flottes,

puisque vous avez présenté il y a
un an unenouvelle solution, baptisée
Wyz Fleet. Que représente ce

business actuellement et quelles

sont vos ambitions?

Ce businessadémarrécheznousen

2010. Il est très spécifique et se ren-

force d’annéeenannée,car les véhi-

cules deloueursou de flottes sonttou-

jours plus nombreux,avec désormais
un fort impact de l’électrique. Cequi
implique d’avoir une démarcheRSE.

Le gros palier a été l’accord conclu

avec Veolia en 2014. C’est une réfé-

rence, car travailler avec Veolia, c’est
avoir la capacité de travailler avec

25000 véhicules, plusieurscentaines

depointsde facturation,doncpoten-

tiellement travailler avec n’importe
quelle flotte moins grande. C’est
un appuitrès fort sur lequel on a pu

surferpendantplusieursannées.En
2020,onavoulu redynamisercesujet.

On a beaucoupinvestisurcettesolu-

tion présentéeenavril 2023et qui est,

selon moi, la meilleuredu marché.
C’est uneweb applicationqui n’a rien

decomparableet qui est déployable

dans tous les pays en Europe.Ce qui
est forcémentunatoutpour répondre

àcertainsappelsd’offres. Sondéploie-

ment va s’accéléreren 2024.

D'après vous, quellessont les attentes

de cette clientèle, qu’il s'agissedes
gestionnaires ou desutilisateurs?

Il faut quecesoit simple,parcequ’on
nechangepasdepneustouslesjours.

Il faut qu’en deuxminutes,tout soit

réglé.D’où cetravail sur le parcours
utilisateur. C’est aussi dans cette

a

cher deCaRoolen intégrant,dansce

parcours,uneaide àla dimensionet
au diagnostic.C’est une démarche

qui répond à un enjeude sécurité,
mais aussi d’économieet d’écolo-
gie ens’assurantqu’onne changepas

depneustrop tôt. Dansla gestionde
flotte, il faut prendreencompte tous

ceséléments.

À propos de CaRool,vous êtes-vous

rapprochés de cette start-uppour des

raisons de savoir-faire technologique,

ou pourdesraisons philosophiques?

Les deux! Je suis très attaché aux
start-up,je passebeaucoupde temps

avec elles,et je n’oublie pasd’où l’on
vient.Quinzeans,c’est unchemin...
Quand je vois cesnouveauxentre-

preneurs qui selancent,j’ai toujours
enviedelesencourager.Ça, c’estmon

sentimentpersonnel.Après, pour en
revenirà CaRool, Jean-DenisPerche
et Ivan Lellouch sontvenusnousvoir

avecleur produit,eton s’estdit queça

faisait sens. Ils ont une solution qui
existe,quitient vraimentlaroute,on
apprécieles personnes,donc c’était
plus malin, et rapide aussi,d’unir
nos forces danscet outil deflotte, et

prochainementdanscelui destinéau

retail.

Terminonscetentretien en parlant RH.

Vous avez déployé il y a quelques

années la Wyz Academy. Dans un

secteurde l'après-vente qui peine à
trouver destalents,pouvez-vous nous

rappeler l'objectif de cette initiative et

nous en faire un bilan?

Ce programme a été lancé sans

business plan,mais parcequ’on pen-

sait quec’était nécessaire.Il fautaussi

prendre des risques de temps en
tempsquandonestentrepreneur.On
a constituél’équivalentd’une petite
trentaine de modules d’e-learning
qu’on metàdispositiondenosclients.

Au-delà de cechiffre, jedirais quela
dynamiqueest bonne,mêmesi on

ne va jamais assezvite. À l’heure
où tout le monde doit travailler le

pneumatique,notre solution trouve

progressivementsaplace.Après,je ne
perçois pas la Wyz Academycomme
un outil de créationde valeur. C’est
notre contribution au pneumatique.
On répondà unbesoinqui estcrois-

sant, etje suiscontentde voir que les

gens noussollicitent de plus en plus

pour ceprogramme.

Cette démarche se corréle finale-

message.Vous avez toujours souli-

gné que la réussitede Wyz dépendait

autantde votre savoir-faire que de vos

collaborateurs...
C’est l’une de mesgrandessatisfac-

tions. J’ai la chanced’avoir uneéquipe

[71 personnes,ndlr] degrandequa-

lité. Qui change,qui se renouvelle,
qui évolue, parceque nos besoins

évoluent aussi, mais l’ADN de Wyz
demeuretrès fort. Au-delà de nos

défis sportifs, quandje vois au quoti-

dien la solidaritédes collaborateurs,

la qualité desmanagers,l’expertise
de tous, je suis franchementtrès fier.

L’entreprise reposebien plus sur eux

quesurmoi, et c’est tantmieux.

Quelles sont les prochaines

échéances? Où comptez-vous

emmener Wyz Group?

Le virage technologiquedont on a

déjà parlé est trèsimportant. Si on

veut performer dans les dix pro-

chaines années, il faut impérative-

ment réussir ce que l’on est en train

de faire. On meten placeles dernières

technologies,on regardecequi se fait

ailleurs, on va chercherde la com-

pétence là oùon en manque.Notre

réussite sera technologique, c’est sûr.
On a l’expertise et ona l’image, il faut
que nos outils soient toujours plus

performantspour soutenir le déve-

loppement denosclients.

Et tout ça en restant indépendant, ce
qui n'estjamais évident...

J’ai la chanced’avoir desassociésqui,

pour certains,nous ont rejoint très
tôt, je penseà Jean-Michel Aulas et sa

holdingfamiliale Holnest, et d’autres
plus récemment,depuis 2021, tels

queBNPParibasDéveloppementou

BPI France.Touscesgenssontlà pour

construiredans la durée. Avoir des

associésde qualité qui nousaccom-

pagnent sur le tempslong estun gage

de réussiteetd’indépendance.

Lancée

début 2023, la

web application

Wyz Fleet est
l'une desdernières

créations

développéespar la

sociététricolore.
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