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Rierre Guirard, PDG de Wyz Group
“Notre force, c’est

qu'on amene des solutions
clé en main a nos clients”

Acteur aussi indispensable qu'unique du marché du pneumatique,

Wz Group contribue depuis quinze ans a faciliter la gestion de cette
activité pour de multiples représentants du monde de l'automobile.
Constructeurs, distributeurs, flottes, réseaux aprés-vente... ils sont
nombreux a se reposer sur les outils digitaux de la société compiégnoise
pour générer de la croissance avec un produit qui redevient stratégiqgue.

Depuis son siege
de Compiégne (60),
la société rayonne
sur neuf pays

en Europe avec
son équipe de
Tsalaries.
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Wiz Group surfe depuis de nom-
breuses années sur une dynamigue
trés positive. L'année 2023 a-t-elle
été encore une fois synonyme de
croissance?

Oui, toujours de la croissance, pour
la 11 année consécutive! On est passé
de 125 en 2022 a 140 millions d’euros
de chiffre d'affaires en 2023, ce qui
est bien, car le marché demeure assez
complexe. Derriére cette croissance,
il ya beaucoup d’enjeux. Notre métier
change énormément. On brasse des
millions de données quotidienne-
ment. On automatise des flux pour
nous, mais aussi principalement pour
nos clients. On gére aujourd’hui des
dizaines de milliers de stocks. Donc,
notre métier qui portait essentiel
lement sur le retail - on vendait des
pneus et on les achetait en dépannage
quand ils étaient manquants, en sap-
puyant sur des solutions relativement
simples - évolue vers de la solution.
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Il faut quon puisse sappuyer sur
des outils beaucoup plus pointus,
avec énormément de données sur les
stocks de nos partenaires et de nos
clients. Il faut mettre au point des
plateformes de plus en plus sécuri-
sées. Au final, on continue d’avoir
cette activité de retail, mais on déve-
loppe aussi énormément celle dédiée
4 la création de solutions.

En 2009, lors du 10° anniversaire de
votre société, vous expliquiez que
la data allait devenir votre principale
richesse. On y est aujourd'hui? Une
grande partie de votre métier repose
la-dessus, n'est-ce pas..

Ceest certain, on a beaucoup évolué
sur ce sujet. Cest une richesse a plu
sieurs niveaux. Un premier porte sur
la richesse instantanée, cest-a-dire
la capacit¢ de trouver un produit ou
un service, & quel prix, dans quelle
quantité, avec quel fournisseur, etc.

Un deuxiéme concerne la donnée
analysée, donc on bascule dans la
construction d'outils pour anticiper
ce qui va se passer, et non plus faire
du dépannage pur et dur. Et on a la
effectivement beaucoup d’informa-
tions qu'il a fallu organiser. Cest un
vrai métier sur lequel on sest struc-
turé depuis deux ans.

Ne sommes-nous gu'aux balbutie
ments de cette évolution?

Qu'on se concentre sur le pneuma-
lique ou quon élargisse a l'apres
vente automobile, il y a beaucoup de
données qui sont aujourd’hui inex-
ploitées. Or, tout cet équilibre que les
plus anciens comme moi ont connu,
au sein duquel le pneu était souvent
la derniére roue du carrosse, évolue
avec un produit qui devient priori-
taire. Cest la raison pour laquelle il y
a un vrai terreau d'analyse et de tra-
vail, et indirectement de création de
valeur. Pour ne pas subir, il faut avoir
la capacité d'anticiper le futur.

Paur en revenir a |a réussite de Wyz,
c'est rare de performer autant sur une
si longue durée. Lorsque vous avez
fondé votre société il y a quinze ans
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Bierre Guirard,

quelle puisse

1'hui?

aviez-vous Imagine
devenirce quelle
A I'époque, je pouvais réver de
¢a, mais je nen avais absolument
aucune idée. Ce dont je suis le plus
fier aujourd’hui, clest notre régula-
rité. On a crii progressivement, étape
par étape, année apres année, et on
a construit quelque chose de solide.
On reste un petit parmi les gros dans
cette industrie, mais on a bati des
partenariats solides avec nos clients.
Maintenant, il faut toujours raison
garder. Cette logique de croissance de
chiffre d'affaires qui a accompagné
nos dix ou quinze premicres années,
on sen détache progressivement pour
se concentrer sur la transformation
de I'entreprise. Peut-étre quon ne le
souligne pas assez, mais Wyz est une
entreprise qui investit beaucoup dans
les outils et les nouvelles technologies.
On y a consacré¢ 4 millions d'euros en
2023, soit quatre fois plus qu'en 2021,
eton vamaintenir ce rythme en 2024.

taujou

Vous dites que vous étes un petit
urtout
car votre

parmi les gros, mais vous é
parmi les gros,
jamais été copié..

qu'il n'a jamais ¢1¢ copié

un «u
modéle n'a
Clest vrai

pneumatique-lesite.fr

dans sa globalit¢. Do I'impor-
tance de prendre les devants, d'in-
nover sans cesse. On a désormais
50 % de notre effectif qui est composé
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 cette voie. Tout le monde
reconnait notre expertise pneuma-
tique et digitale, mais il faut aller vite
et construire pour demain.

détre un faci

e de Wyz est

La for

itateur, sur Te business du pr
matique, pour differents acteurs de
lautom e. Cest plus gue jamais
votre
Clest exactement ¢a. On se place
au centre de I'écosystéme, en ayant
cette capacité de faire du liant entre
les différents acteurs du marché, en
essayant de créer de la valeur sur
des niches qui ne sont pas forcé-
ment travaillées par d'autres, mais

BRUNO COHEN

président fondateur de Wyz Group.

qui demeurent importantes pour
nos clients. Prenons l'exemple de
nos plateformes de redistribution.
On a créé la premiére pour le groupe
Gueudet en 2012, donc on a plus de
onze ans de recul et d'expérience. On
travaille aussi avec tous les construc

teurs et tous les principaux groupes
de distribution. Clest ca, notre spécifi-
cité. On a pris cette niche, on a identi-
fié les besoins et ce créneau nous per-
met de nous différencier et de créer
de la valeur ajoutée pour nos clients.

On wvoit bien que le pneumatigue
rede L un produit stratégique
apres ite marche a-t-il
lexpertise pour bien
aborder ce virage?

Pour moi, il y a clairement un
manque a plusieurs niveaux. Les
solutions digitales doivent permettre
d'aller plus vite en automatisant les
flux et en rassemblant l'offre. On a
chez Wyz la capacité d’apporter une
solution qui permet a nos clients de
gagner du temps. Parce que si lu vas
plus vite, tu as cette capacité a savoir
si le produit est disponible, a quel prix
tuvas l'acheter, a proposer a ton client
un devis plus rapidement... Donc
tu vas gagner en performance par
rapport a tes confréres.

Ce manque d'expertise est particulie-
ement prégnant s £ volet digital
Le monde de l'automobile est-il en
retard, selon vous?

Cest l'autre versant du sujet. Quand
je vois la digitalisation de certains
acteurs, je me dis que ¢a ne va pas
assez vite. Et en méme temps, cer-
tains se disent queen déployant une
plateforme en ligne, ¢a va fonction
ner. Sauf qu'une activité digitale se
construit. Les gros acteurs qui ont
une activité web forte travaillent ce
sujet depuis plus de dix ans. Apres,
si on compare l'automobile a d'autres
secteurs, on peut relativiser ce retard.
Je pensais vraiment quiapreés la
période Covid, il y aurait une accélé
ration trés importante, mais la dyna-
mique est retombée. Ca sexplique par
I'enchainement des crises, mais aussi

«Qu'on se concentre sur le pneumatique ou quon
élargisse a lapres-vente automobile, il y a beaucoup
de données qui sont aujourd’hui inexploitées »

janvier-février 2024
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Ex-téte pensante
dugroupe
Continental,
ledirigeanta
fondé la société
début 2009.

par une méconnaissance du sujet. 11
faut étre accompagne sur la durée.

Pour en

revenir
le princif £
a distribution pour leur
pneumatique. Qu'est-ce qu

B ce succes?

vous etes

parter

expli
On est présent dans neuf pays, mais
la France reste notre marché prin-
cipal, ou l'on travaille avec quasi-
ment tous les constructeurs et les
principaux groupes de distribu
tion. Notre particularité est de n'étre
jamais contre untel ou untel, mais
de travailler pour tout le monde.
Les groupes multimarques veulent
avoir une approche généraliste, avoir
la capacité de gérer 'intégralité de
leurs flux et de pouvoir les réorien-
ter... Cette capacité a gérer ces mul-
tiples flux est notre principal atout.
Le second tient dans notre exper-
tise et dans notre indépendance, qui
sont reconnues par tous ces acteurs.
On est la pour concevoir des solu-
tions fagonnées pour le client. Et
clest lui qui prend la décision d'orien
ter. On va laider a gérer sa distri
bution, sa redistribution, ses devis,
pouvoir se connecter a ses tablettes
aprés-vente... et faire tout ¢a dans
un environnement hyper complexe.
Quand on voit la multiplication des
références, des marques, des types de
produits, des saisons, a I'échelle d'un
groupe multimarque, c'est un enfer a

«Pour ne pas subir, il faut avoir
la capacité d'anticiper le futur »

50 | pneumatigue
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gérer. Avoir cette capacité a gérer les
stocks et a anticiper les problemes
logistiques permet d’avoir un fonc
tionnement plus optimal.

Ce sujet est trap complexe & aborder
sans appui d'un spécialiste?

Ces groupes ont tellement de projets,
ils doivent tellement se réinven-
ter, poussés notamment par les
constructeurs, qu'ils ont I'obligation
d’aller trés vite. Et ils y arrivent, en
tout cas cest le sentiment que jen ai,
vu de ma fenétre. Sur la partie pneu-
matique, ce qui fait notre force, c'est
quon amene des solutions clé en
main a nos clients, leur permettant
de se concentrer sur dautres pro
duits ou domaines.

Les groupes de
nuent de se ma
de sétendre au-dela de
tier 2S-VOUS
capacité a
nents?

Ils nous attendent sur ce point, mais
pas uniquement. Ils ont aussi besoin
quon 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 a la distribution automobile
pour la commercialisation d'acces
soires. Ca fait partie de cet accom-
pagnement. On se rend compte que
ce marché pése deux milliards d'eu-
ros en France et que les distributeurs
ne représentent que 10 % de ce total.
On va donc les aider a sen saisir.

sifier, mais aussi
fror
aussi

leurs

nos

atle

ous

suivre

dévelo

de Spid Tech, justement

il de la ieté

falles-vou > Ceraf
On a beaucoup appris. C'¢tait la pre-
micre entreprise que l'on rachetait.
Il a fallu intégrer Spid Tech dans
la culture, forte, de Wyz. Ce qui
demande du temps. Les cofondateurs
s'inscrivent pleinement dans cette
démarche, et Cest trés positif. Par ail-
leurs, Spid Tech a une stratégie orien-
tée BtoBtoC alors que Wyz fait du
BtoB. C'est justement ce quion est allé
chercher auprés d'elle. On a beaucoup
travaillé sur lautomatisation entre
nous des outils. Et aujourd’hui, tout
est prét. Cette étape nous a demandé
énormément de travail. La deu-
xieme étape portera sur la commer-
cialisation de solutions communes.

Il y a un besoin dans les groupes
de distribution automobile, mais
aussi chez de nombreux profession-
nels de l'automobile. Un concession-
naire, un réparateur ou un spécialiste
du pneu, contrairement a un centre
auto, n'a pas cette offre dans son point
de vente. Cest la quun appui digi-
tal assez fort peut avoir beaucoup de
sens. Dautant qu'on parle de produits
qui ne sont pas hyper techniques. Au
moment ou il faut aller chercher du
business, on peut le faire sur le pneu
et désormais les accessoires, grace aux
solutions développées par Wyz.

1€ ¢ ce point?

L de votre strate

3 J
Ca saccélere depuis deux ans. On a
réussi @ s'implanter en Allemagne
avec un acteur majeur, Toyota,
comme partenaire, qui nous donne
de la crédibilité et la capacité a aller
voir d’autresacteurs. Ceci dit, nous ne
sommes pas dans une logique abso-
lue de recherche de chiffre d'affaires.
On s'inscrit davantage dans une
logique de qualitatif et de construc-
tion. Nous, on gagne de l'argent parce
quon est dans cette dynamique-la.
On ne veut pas faire une internatio-
nalisation cofite que cofite.

S'implanter S de nouve

UX pays
n'est donc pas une priorité?

Ouvrir de nouveaux marchés est un

preumatique-lesite.fr
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axe, mais l'essentiel est surtout de se
renforcer dans ceux ol nous sommes
déja présents. Le potentiel est la.
Mais ce développement demande du
temps, car chaque pays a ses propres
spécificités. La gestion de I’écotaxe en
Italie est par exemple totalement dif-
férente de ce qui se fait ailleurs. Sauf
que nos outils sont construits selon
un méme schéma, donc il faut les
adapter. En Belgique, la provenance
des produits n'est pas importante.
Ce qui compte fondamentalement,
cest le prix et le délai. Une philoso-
phie totalement inverse a I'Espagne.
En Allemagne, tout est étudié, il faut
étre techniquement irréprochable.
Finalement, ¢a reste a chaque fois un
challenge, mais clest aussi trés enri-
chissant pour nos équipes.

Evoquons la question des flottes,
puisque vous avez présenté il y a
un an une nouvelle solution, baptisée
Wyz Fleet. Que représente ce
business actuellement et quelles
sont vos ambitions?

Ce business a démarré chez nous en
2010. 11 est trés spécifique et se ren-
force d’année en année, car les véhi-
cules de loueurs ou de flottes sont tou
jours plus nombreux, avec désormais
un fort impact de I'électrique. Ce qui
implique d’avoir une démarche RSE.
Le gros palier a été l'accord conclu
avec Veolia en 2014. Clest une réfé-
rence, car travailler avec Veolia, cest
avoir la capacité de travailler avec
25000 véhicules, plusicurs centaines
de points de facturation, donc poten-
tiellement travailler avec n'importe
quelle flotte moins grande. Clest
un appui tres fort sur lequel on a pu
surfer pendant plusieurs années. in
2020, on a voulu redynamiser ce sujet.
On a beaucoup investi sur cette solu-
tion présentée en avril 2023 et qui est,
selon moi, la meilleure du marché.
Clest une web application qui n'a rien
de comparable et qui est déployable
dans tous les pays en Europe. Ce qui
est forcément un atout pour répondre
acertains appels d'offres. Son déploie-
ment va s'accélérer en 2024.

Diaprés vous, quelles sont les attentes
de cette clientele, qu'il s'agisse des
gestionnaires ou des utilisateurs?

11 faut que ce soit simple, parce quon
ne change pas de pneus tous les jours.
Il faut quen deux minutes, tout soit
réglé. Dol ce travail sur le parcours
utilisateur. Clest aussi dans cette
logique quon a choisi de se rappro-

cher de CaRool en intégrant, dans ce
parcours, une aide a la dimension et
au diagnostic. Clest une démarche
qui répond a un enjeu de sécurité,
mais aussi d’économie et d’écolo-
gie en sassurant quon ne change pas
de pneus trop tot. Dans la gestion de
flotte, il faut prendre en compte tous
ces éléments.

A propos de CaRool, vous étes-vous
rapprochés de cette start-up pour des
raisons de savoir-faire technologique,
ou pour des raisons philosophiques?
Les deux! Je suis trés attaché aux
start-up, je passe beaucoup de temps
avec elles, et je noublie pas d’ot1 I'on
vient. Quinze ans, cest un chemin...
Quand je vois ces nouveaux entre-
preneurs qui se lancent, j'ai toujours
envie de les encourager. Ca, cest mon
sentiment personnel. Aprés, pour en
revenir a CaRool, Jean-Denis Perche
et lvan Lellouch sont venus nous voir
avec leur produit, et on sest dit que ¢a
faisait sens. Ils ont une solution qui
existe, qui tient vraiment la route, on
apprécie les personnes, donc c'était
plus malin, et rapide aussi, d’unir
nos forces dans cet outil de flotte, et
prochainement dans celui destiné au
retail.

Terminons cet entretienen partant RH.
Vous avez déployé il y a quelques
années la Wyz Academy. Dans un
secteur de [aprés-vente qui peine a
trouver des talents, pouvez-vous nous
rappeler l'objectif de cette initiative et
nous en faire un bilan?

Ce programme a été lancé sans
business plan, mais parce quon pen-
sait que ¢’était nécessaire. 11 faut aussi
prendre des risques de temps en
temps quand on est entrepreneur. On
a constitué I'équivalent d’une petite
trentaine de modules d'e-learning
quon met a disposition de nos clients.
Au-dela de ce chiffre, je dirais que la
dynamique est bonne, méme si on
ne va jamais assez vite. A I’heure
ou tout le monde doit travailler le
pneumatique, notre solution trouve
progressivement sa place. Apres, je ne
perqois pas la Wyz Academy comme
un outil de création de valeur. Cest
notre contribution au pneumatique.
On répond a un besoin qui est crois-
sant, et je suis content de voir que les
gens nous sollicitent de plus en plus
pour ce programme.

Cette démarche se correle finale-
ment parfaitement bien avec votre

i

wyz :

ADoNBTIOU

G .
. :

message. Vous avez toujours souli-
gné que la réussite de Wyz dépendait
autant de votre savoir-faire que de vos
collaborateurs...

Clest I'une de mes grandes satisfac-
tions. J'ai la chance d’avoir une équipe
[71 personnes, ndlr] de grande qua-
lité. Qui change, qui se renouvelle,
qui évolue, parce que nos besoins
évoluent aussi, mais 'ADN de Wyz
demeure tres fort. Au-dela de nos
défis sportifs, quand je vois au quoti-
dien la solidarité des collaborateurs,
la qualité des managers, l'expertise
de tous, je suis franchement tres fier.
Lentreprise repose bien plus sur eux
que sur moi, et cest tant mieux.

Quelles sont les prochaines
échéances? 0u comptez-vous
emmener Wyz Group?

Le virage technologique dont on a
déja parlé est trés important. 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 met en place les derniéres
technologies, on regarde ce qui se fait
ailleurs, on va chercher de la com-
pétence la ou on en manque. Notre
réussite sera technologique, clest sur.
On al'expertise et on a l'image, il faut
que nos outils soient toujours plus
performants pour soutenir le déve-
loppement de nos clients.

Et tout ga en restant independant, ce
qui n'est jamais évident..
J'ai la chance d'avoir des associés qui,
pour certains, nous ont rejoint trés
tot, je pense a Jean-Michel Aulas et sa
holding familiale Holnest, et d’autres
plus récemment, depuis 2021, tels
que BNP Paribas Développement ou
BPI France. Tous ces gens sont [a pour
construire dans la durée. Avoir des
associés de qualité qui nous accom-
pagnent sur le temps long est un gage
de réussite et d"indépendance.
PROPOS RECUEILLIS PAR ROMAIN BALY

Lancée

début 2023, la

web application
Wyz Fleet est
l'une des derniéres
créations
développées parla
sociéte tricolore.
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