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C— VERS UNE NOUVELLE REPARTITION DES ROLES DANS LA FILIERE
AUTOMOBILE?

Les congtructeurs détiennent en Europe une place centrde dans lafiliere
automobile. 1ls chapeautent une série d équipementiers et de sous-traitants de
premier, deuxieme ou troiséme rang ; en avd, ils controlent, gréce au systéme de
la digribution sAective, I'essentid de la chaine de commercidisation de leurs
produits. Ce schéma est toutefois en passe d' étre totalement révise sous I’ effet
conjoint de la montée en puissance des équipementiers et de I’ affranchissement
progressif deladistribution.

1.— Le rble croissant des équipementiers

«On a longtemps considéré que I'industrie automobile était
symbolisée par les constructeurs; or le poids de ces derniers dans
I’ensemble de la chaine représente aujourd hui une part minoritaire, que
vous le mesuriez en valeur ajoutée ou en emplois. »

Tel est le condtat dresse par M. JeanJacques Chanaron, directeur de
recherches au CNRS devant la mission d’information. La filiere automobile est
aujourd hui le théétre d’ une recomposition d’ un systeme industridl.

Actuellement, les deux tiers de la vaeur d une automobile proviennent
de I'industrie équipementiere ; le poids de la sous-traitance dans lafiliere se fait
donc de plus en plus sentir : 70 % du chiffre d'affaires et 30 % de la vaeur
goutée de la branche automobile sont réalisés par les équipementiers et 71 % des
effectifs de la branche travallent chez les sous-traitants automobiles. Les
équipementiers au sens drict (¢’ est-a-dire compte non tenu de certains secteurs
fournissant égdement I'indudtrie automobile tels la mécanique, le caoutchouc et
les pneumatiques, la plasturgie, I’ éectronique, le verre et le textile) emploient en
France 109.000 personnes. Avec un excédent commercia de plus de 29 milliards
de F. en 1996, I'industrie équipementiere dégage un de nos plus forts soldes

pogitifs.

A I’ origine de cette nouvelle donne se trouve la redéfinition des relations
entre constructeurs et sous-traitants.

a) Laredéfinition desrelations constructeurs-équipementiers

Dans leur ouvrage «Economie de I'automobile » (Ed. La Découverte -
1995), MM. Jean-Jacques Chanaron et Yannick Lung, montrent comment ont



evolué les rdations entre les acteurs de la filiere aiomobile : «jusqu’ au début
des années 1970, la domination du constructeur-donneur d ordres sur ses
fournisseurs est totale : technique, industrielle, commerciale et financiere.
Toutes ses décisions stratégiques s imposent de facto, (le congtructeur et) le
« généraliste» omniscient qui concoit un produit systéme complexe dont il
concede la fabrication de certaines piéces en sous-traitance (...). Ce modéle
relationnel était centré sur le critere du prix minimal pour les volumes
requis. » En revanche, les exigences en termes de qudlité et de ddais de livraison
élaent moins contraignantes.

A partir du milieu des années 1970 au Japon et lors de la décennie
Suivante en Europe et aux Etats-Unis, les liens congtructeurs- équipementiers sont
devenus plus partenariaux. Tendant a sous-traiter une part croissante de leurs
activités, les congructeurs automobiles ont cherché a privilégier des relaions avec
des acteurs financierement fiables. Le prix et la capacité de production demeurent
évidemment des données essertidles mais y sont associés des impératifs
d excedlence e de livraison dans des délais permettant de gérer les stocks en flux
tendus.

Aujourd hui, ces relations sont toujours fondées sur les mémes principes
mais ont éé consdérablement raiondistes and que le décrit Mme Marie-
Chridine Schmitt : « Associés dés I'avant-projet, les intervenants doivent
répondre a une enveloppe budgétaire définie. Un prix maximal est fixé des
la conception pour chaque éément entrant dans les systémes ou sous
systémes du vehicule. La sélection des partenaires s effectue selon des
critéres de qualité, de compétitivité, de capacité d’innovation, de logistique.
Les fournisseurs de premier rang doivent également répondre a des criteres
de gestion et de solidité financiere et avoir une dimension internationale afin
de mener a bien non seulement le projet, mais également afin d’assurer la
fabrication des fonctions ou systémes pendant la durée de vie du modele.
Ces criteres sont définis par un systéme d’ évaluation — commun a la plupart
des constructeurs francais et allemands — qui détermine la qualification des
equipementiers. Une fois la qualification obtenue, celle-ci faisant I’ objet de
controles réguliers, les équipementiers peuvent travailler avec I’ensemble
des constructeurs européens, y compris les transplants japonais, ce qui leur
permet de diversifier leur clientéle. » (in « Automobile : défis et contrainte de I’an
2000 » Bulletin économique de la SFAC, décembre 1996).

Cette redéfinition des roles a eu pour la filide atomobile diverses
consaquences : les équipementiers se sont concentrés et ont internationdise leurs
activités; quant aux congructeurs, ils ont &€ la proie d'un phénoméene de
« désintégration» di a leur volonté d’ externdiser une partie importante de leur
production.



b) La concentration et I’ internationalisation des équipementiers

Pour les congtructeurs automobiles, I’ optimisation de leur productivité
passat nécessairement par une diminution du nombre de leurs interlocuteurs et
corrdaivement par la fourniture par les sous-traitants de systeme complets
« préts-a-monter » sur les automobiles.

L’ exemple de PSA est révélateur. De 2219 en 1985, au moment de la
conception de la 405, le nombre de ses fournisseurs directs est passe a 750 en
1997, année de la commerciadisation de la Xsara. Sur chague modée, ce sont
entre 300 et 400 fournisseurs de premier rang qui interviennent comme le montre
le tableau ci-apres.

FOURNISSEURS DE PREMIER RANG POUR LESVEH ICULES XSARAET 406

Nombrede Nombrede % de

fournisseurs fournisseurs fournisseurs

rang 1 de proximité de proximité
XSARA 360 40 11%
406 412 67 16 %

Source: PSA

Parmi ces fournisseurs, un petit nombre (une cinquantaine environ)
fournit la moaitié des approvisonnements. Quant aux fournisseurs de deuxiéme
rang, PSA les estime au quintuple du nombre de ses sous-traitants directs, soit a
3 750 environ.

Chez Renaullt, |le nombre de fournisseurs de premier rang est passe entre
1990 et 1995 de 720 & 540.

Pour important qu'il soit, cet effort place encore les constructeurs

francas a distance respectable de leurs concurrents jgponals qui ne
S gpprovisonnent en moyenne qu’ aupres de 200 sous-traitants.

Cet dans ce contexte quont émergé les grands groupes
équipementiers mondiaux. Ceux-ci peuvent étre classés en trois catégories :

—les génédiges comme I'Allemand Bosch, le Francas Vdéo,
I’Américain TRW ou le Britannique Lucas ;

—les spécidistes comme le Francas Bertrand Faure (sdlerie) ou
I’ Américain Delco (ectronique) ;
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—les filides de condructeurs automobiles: Delphi (Generd Motors),
Nippondenso (Toyota), Magneti Marelli (Fiat), ECIA (PSA).

On trouve aing aujourd hui une vingtaine d' entreprises fournisseurs de
I"automobile dégageant un chiffre d affaires annud supérieur a 20 milliards de F.
et digposant donc d'un poids certain dans les négociations avec leurs donneurs
d ordre.

Ce mouvement général de concentration de I'industrie équipementiere
es loin d'ére parvenu a son terme comme en dtestent les 21 opérations de
fuson ou d' acquidition survenues dans ce secteur en Europe lors du seul premier
semedtre 1996. Dans certains domaines, le nombre d acteurs s est radicalement
réduit. M. Amaury Halna du Fretay, Présdent de la FIEV a aind indiqué a la
Misson que «dans le cablage automobile, par exemple, il ne reste
pratiquement plus gque SiX «joueurs» au monde qui peuvent espérer se
maintenir dansles dix ans qui viennent (...) il reste deux groupes américains
— Delphi et UTC — deux groupes japonais — Yazaki et Sumitomo — et deux
groupes européens — Semens et Labinal. »

Sdon Mme Marie-Chrigtine Schmitt (cf. supra), «ce mouvement de
concentration pourrait a terme déboucher sur un noyau dur dune
cinquantaine d acteurs mondiaux multifonctions et de quatre a cinq par
grandes fonctions ».

Dans I’hexagone, le processus Sest certes enclenché et de grands
ensembles (Vaeo, Bertrand Faure, ECIA, Labind, Somer-Allibert, Plagtic
Omnium) dominent d§ale marché, mais le secteur reste encore largement occupé
par les PME puisgue plus de 80 % des entreprises ayant adhéré a la FIEV
emploient moins de 500 salariés et digposent d’un capita souvent mgjoritairement
détenu par les membres d une méme famille. Cependant I’ ensemble de ces PME
ne représentent que 10 % du chiffre d' affaires des membres delaFIEV.

Dans les secteurs voisins de I’ équipement automobile, le condtat est le
méme : M. Ré&gis Maitenaz, président du groupement automobile de la plasturgie,
estime par exemple que «300 entreprises francgaises plasturgistes travaillent
dans le secteur de |'automobile, dont 80% employant moins de
50 salariés ».

Cette «atomisation» fragilise notre tisu indudrid en frenant le
développement international du secteur et en dtisant la convoitise des grands
groupes érangers.
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Comme I’ont souligné les professonnds de la plasurgie, il n'est pas
évident pour une PME daccompagner les congructeurs sur les marchés
emergents aors que les grandes sociétés équipementieres Sy livrent, sdon
M. Amaury Halna du Fretay, a une lutte visant «non seulement & conserver ou
développer les parts de marché qu’ (dles) ont chez les constructeurs, mais
auss a racheter les petits et les moyens qui restent ! » Sdon lui, «la
concurrence suppose aussi, dans nos domaines, de racheter plus vite que nos
concurrents les éguipementiers indépendants condamnés a disparaitre faute
d’ avoir la taille suffisante, d’abord, pour assumer I’ expertise, les bureaux
d’ études, les investissements, etc., ensuite et surtout, pour livrer et suivre le
constructeur partout a traversle monde ».

Les principaux acteurs de la sous-traitance automobile ont donc d’ ores
et dga largement internationdisé leur dratégie. Sur le marché européen par
exemple, la pénération nippo-américaine est nettement plus forte que dans le
secteur de la congtruction automobile. M. Amaury Hanadu Fretay aang indiqué
gue 60 % du chiffres d affaires des adhérents de la FIEV éaient réaises par les
filides francaises d équipementiers érangers.

Les groupes américains, par exemple, cherchent en permanence a
asseoir leur présence en Europe et rachétent de nombreuses entreprises. Pour
Eurogtaf, toute entreprise dont le chiffre d' affaires est inférieur a5 milliards de .
peut devenir la cible des multinationaes. L’intérét des plus grandes d entre dles
peut méme e porter sur des multinationales de taille plus modeste, comme I'a
prouvé la tentative récente de Delphi, filide de Generd Motors, d’ entrer dans le
capitd de Vaeo.

Pourtant, Vaeo n'arien d une PME. Elle a par exemple fermement pris
pied sur tous les continents et compte aujourd hui 102 usines a travers le monde.
Pour M. Nodl Goutard, son Président-directeur générd, I’ internationdisation ne
reléve méme pas d'un choix sratégique, mais repose sur une donnée de départ
extrémement smple : lamondidisation du marché de I’ équipement automobile.

«Nous sommes donc, certes, Européens, dit-il, mais nos clients sont
mondiaux et nous ne les voyons pas du tout sous un angle européen. Nous
sommes au service de I’ ensemble des constructeurs automobiles mondiaux,
gu’ils soient Européens, Américains ou Japonais.

[l est important de couvrir I'ensemble des constructeurs
automobiles parce que nos usines ont une spécialité —je dirais méme une
originalité: elles sont monoproduits, multiclients.
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En effet, nous fabriquons massivement, dans une usine Valeo, un
produit donné — par exemple, des alternateurs ou des démarreurs— et pour
avoir le volume qui est a la base méme de la compétitivité des colts, nous
proposons nos démarreurs a I’ ensemble de I'industrie mondiale. C'est aing,
par exemple, que notre usine de démarreurs, prés de Lyon, est un grand
fournisseur, non seulement des Francais et des Européens, mais également
des Américains et des Japonais ».

Les équipementiers européens ont en effet profité de I'implantation des
usines trangplants jgponaises sur leur continent et ont, gréce a dles, trouvé de
nouveaux débouchés pour leurs produits. Mas, comme I'a fait remarquer
M. Noéd Goutard, Vaeo n'obtient quasment que des contrats hors Japon,
I"archipd nippon restant hermétiquement fermé a toute intruson érangere. Pour
M. Amaury Hana du Fretay, les supposés bienfaits de la présence jgponaise en
Europe pour les équipementiers doivent étre relativisés, les congtructeurs nippons
ayant tendance a sous-traiter la fabrication de produits anodins aux industriels
européens mais a réserver la production d ééments dratégiques a leurs
compatriotes.

On ne s é&onnera pas enfin que, dans un marché mondialisé, grande soit
la tentation de la déocdisation. M. Noé Goutard, Président-directeur général de
Vaeo n'en fait pas un secret : « 1l faut avoir la foi pour continuer ainvestir en
France! » Et d gouter : « Nous ne sommes pas de mauvais citoyens, mais
nous sommes confrontés & une concurrence internationale dont nous devons
tenir compte ».

Pour lui, le risque de délocalisation dépend du produit. Les fabricants de
séges demeureront toujours pres des sites d'assemblage. A I'inverse, Vdeo
fabriqgue en Chine des produits de petite talle, facilement conditionnables,
destinés au marché européen.

¢) La désintégration des constructeurs automobiles

Toujours afin de réduire leurs colits, les congtructeurs automobiles ont
«extendise» une partie importante de leur production. Comme I'a indiqué
M. Amaury Halna du Fretay ala Mission: «les constructeurs automobiles ont
réalisé gu’ils ne pouvaient disposer eux-mémes d expertises technologiques
compétitives sur tous les éléments concernant leurs véhicules et qu'il était
préférable de confier la conception et la production de nombreux
équipements a des fournisseurs extérieurs, spécialistes dans leur métier. »

Cette externdisation croissante, goutée a la volonté des donneurs
d ordre de limiter le nombre de leurs sous-traitants de premier rang, les conduit a
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exiger dére fournis en «sysemes», c'edt-a-dire en ensambles complexes
correspondant a une fonction du véhicule. Pour reprendre I'expresson de
M. Roger Bonhomme, directeur général du Centre technique du décolletage, les
pieces and livrées ne sont rien dautre que «des pré-montages (aux)
montages » des constructeurs.

Aujourd’hui, un tres petit nombre dactivités demeurent dans le
« domaine réserve » des congtructeurs automobiles : lafabrication de moteurs, de
boites de vitesse, la carrosserie et la peinture. Pour tous les autres éguipements, le
taux dexterndisation oscille entre 50 % (liaisons au sol) et 100 % (vitrerie,
freinage, échgppement, chauffage, équipement dectrique, dimatisation,
pneumatiques...). On peut donc parler de «désntégration indudgridle »,
phénomene qui N'a en soi rien de préoccupant car correspondant a une nouvelle
organisation de la filiére mais qui peut toutefois poser des problémes car ce
transfert de savoir-faire s accompagne d'un transfert des pdles de recherche et
d innovation.

Tous les condructeurs n'empruntent toutefois pas ce chemin. Selon
M. Jean-Martin Folz, Président du directoire de PSA, son groupe a «dans ce
domaine (...) mené une politique de «dé-intégration» moins résolue que
certains de ses concurrents: je veux dire par la que nous avons souhaité —
et nous continuons de le souhaiter — conserver la maitrise au sein de notre
groupe de diverses activités que nous considérons comme essentielles pour
la maitrise du produit automobile. C'est un choix industriel inspiré par notre
souci d' étre plus gu’ un assembleur de piéces, ¢’ est-a-dire d’ étre un veéritable
constructeur automobile ».

Désormais, les équipementiers consacrent en moyenne 5 % de leur
chiffre d'affares aux actions de recherche-développement. Pour M. Nod
Goutard, président-directeur générd de Vdeo (entreprise qui, sgnaons-le,
dépose en France, 500 brevets chaque année), les équipementiers «font de tels
efforts en termes de recherche et de développement que la technicité qu'ils
integrent dans chacun des systémes ou des composants qu'’ils fabriquent est
sans commune mesure avec ce que peuvent produire les constructeurs
automobiles! ». Propos confirmés devant la misson dinformation par
M. Robert Boyer, directeur de recherches au CNRS, directeur d'études a
I’Ecole des hautes éudes en sciences socides: «On rationalise tellement
aujourd’hui  que I'innovation technique appartient aux équipementiers.
Nous sommes frappés par la remontée de Nippondenso qui, en quelques
années, maitrise plus de technologie que Toyota et fournit les autres
constructeurs, ce qui change complétement la dynamique du secteur. On
pourrait, de ce fait, imaginer que le constructeur ne soit plus qu’un hall
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d’ assemblage, la commercialisation et I’innovation technique étant laissees
ad autres ».

Poussant plus loin son andyse, M. Robert Boyer pose ensuite les
véritables questions qu appelle cette évolution : «qui contrdle ? Qui pilote le
processus ? Qui engage le surplus ? Comment les salariés vont-ils travailler
avec quatre ou cing employeurs dans la méme usine ? ». Aboutira-t-on aune
Stution rgppelant cdle de la micro-informaique ou les sous-traitants ont
dépossade les donneurs d’ ordre du savoir-faire ? Seul |’ avenir diraou s arrétera
ce processus de désintégration. Mais le maintien du savoir-faire dansle giron des
constructeurs peut passer par des solutions esquisseées par M. Chrigtian Pierret,
Secrétaire d'Etat a I'industrie. Selon ui, «ll est possible (...) de systématiser
pour la conception des nouveaux vehicules, la constitution d « équipes
projet », ce qui est trés novateur et se pratique déja au Japon. Cette
méthode permet de relier les différents métiers du constructeur — études,
achats, méthodes— et les égquipementiers, dans une ingénierie simultanée.
Cela suppose une autre conception de la fabrication des sous-ensembles et
des composants, liant intimement des entreprises tres différentes qui
peuvent concourir aux mémes progres technologiques. »

2.— Ladistribution automobile en proie a de profonds changements

Les conditions de commercidisation du produit find sont une des
gpecificités les plus remarquables de la filiere automobile. Comme I'a fait
remarquer M. Louis Schwetzer a la misson dinformation: «L’'industrie
automobile est I’une des trés rares industries mondiales a vendre au client
final. Je ne connais pratiquement pas d autres industries ou I’ on vend tous
les produits fabriqués par la marque dans des commerces ou dans des lieux
gui appartiennent a la marque ou bien ou la marqgue est présente. »

Depuis pluseurs années, cette origindité est toutefois remise en cause
par éapes successves et aujourd hui point & I’ horizon 2002 une échéance fixée
par la Commisson européenne dont les conséguences pour la distribution
automobile peuvent ére pour le moins perturbantes.

a) L' actuel cadrejuridique et économique et son évolution

Pour tout congtructeur, la distribution de ses produits est organisée
autour d'un réseau. Ceui-ci est un regroupement de distributeurs qui ont soit un
lien capitaigtique direct avec le congtructeur, soit un lien contractud avec ce
dernier.
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Interviennent dans ce réseau des acteurs soumis a différents types de
datut :

—les succursales sont des établissements commerciaux créés par le
constructeur et ne disposant d' aucune autonomie juridique e économique ;

— lesfilides sont des sociétés dont e capitd est mgoritairement détenu
par le congructeur mais qui sont juridiquement digtinctes et économiquement
indépendantes de la maison-mere ;

—les concessions sont des unités totaement indépendantes (le
constructeur ne détient aucune part de leur capitd) ; la concesson exclusive et
SHective est une forme contractudle de digtribution par laguelle le constructeur
(concédant) réserve la vente de ses produits sur un territoire donné a un
distributeur, commercant indépendant (concessionnaire).

— les agences sont égdement des unités indépendantes du congtructeur
mais sont liées par contrat aux concessionnaires ; leurs titulaires gppartiennent a
diverses catégories: agents revendeurs (sorte de « SOUS-CONCESSONNAITES »),
agents commerciaux, agents services.

NOMBRE DE POINTS DE VENTE EN FRANCE AU 1ER JANVIER 1997

Marques Succursales | Concessions Agences TOTAL
et filiales

Citroén 39 289 3628 3956
Peugeot 63 356 3653 4072
Renault 73 401 6390 6 864
Sous-total constructeurs
francais 175 1046 13671 14 892
Autres constructeurs
européens + 15 247 3190 6152
constructeurs américains
Constructeurs japonais 10 796 111 917
Constructeurs coréens 11 380 93 484
TOTAL 211 5169 17 065 22 445"

Source : Constructeurs et Observatoire de |’ automobile

@ chiffre auquel il convient d ajouter les 919 points de vente annexes des concessions,
succursales et filiales.

Pour que le tableau du commerce automobile soit complet, rappelons
quil convient d'gouter a ces professonnes appartenant aux réseaux des
congtructeurs, les mandataires et les revendeurs précédemment évoqués dans le
rgpport and que les négociants en véhicules d occason qui interviennent sur un
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marché spécifique particuliérement tributaire des fiscalités nationaes et de leurs
disparités.

Les contras liant les digributeurs d'un réseau au congtructeur
contiennent diverses digpositions considérées comme anti-concurrentielles par le
droit européen, telles les clauses d exclusviteé territoride et d gpprovisonnement
exclusf. Rappelons en effet que I'aticle 85 81 du traité de Rome considére
comme «incompatibles avec le marché commun » tous accords entre entreprises
consgtant a:

« - fixer de fagon directe ou indirecte les prix d acha ou de vente ou
d autres conditions de transactions ;

- limiter ou contréler la production, les débouchés, ke développement
technique ou les investissements ;

- répartir les marchés ou les sources d gpprovisonnemen ;

- gppliquer, a I'égard de partenaires commerciaux, des conditions
inégales a des predtations équivaentes en leur infligeant de ce fait un désavantage
dans la concurrence ;

- subordonner la concluson de contrats a | acceptation par les
partenaires de prestations supplémentaires qui, par leur nature ou sdlon les usages
commerciaux, n’ont pas de lien avec I’ objet de ces contrats ».

Consciente de la spécificité de I automobile, la Commission européenne,
a partir de 1985, a mis en place un systéme dérogeant au droit commun de la
concurrence. Celui-ci repose sur des réglements d’ exemption temporaire pris en
gpplication de I'article 85 8§ 3 du traité de Rome tolérant les ententes anti-
concurrentieles contribuant «a amédiorer la production ou la digtribution des
produits ou a promouvoair le progres technique ou économique tout en réservant
aux utilisateurs une partie équitable du profit qui en résulte » (et a condition de ne
pas diminer totalement la concurrence).

Le premier de ces reglements (réglement 123/85) remonte a 1985.
Applicable pendant dix ans, il a vu lui succéder un second réglement le 28 juin
1995 (réglement 1475/95) dont la durée dapplication séend jusgu au
30 septembre 2002.

Ce dernier reglement, qui congtitue donc aujourd hui le cadre juridique
de la digtribution automobile, a repris pluseurs points exisant dans le texte de
1985 et aen particulier confirmé la vdidité des clauses d’ exclusvité territoride.

Mais des modification substantielles ont été également introduites afin de
rééquilibrer les relations contractuelles congtructeurs-distributeurs, de renforcer la
protection des consommeateurs et la position des équipementiers.
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Cest aing que le «multimarquisme » (C’ est-a-dire lapossibilité pour un
distributeur de proposer des automobiles de marques différentes) et désormais
permis. Seule contrainte imposée par Bruxelles: le digtributeur doit utiliser des
locaux de vente s&parés soumis a une gedtion digincte afin d éviter toute
confusion de marques. En revanche, le service gpres-vente peut dorénavant
S effectuer dans des atdiers communs a plusieurs marques.

Le nouveau reglement autorise par alleurs le digributeur a faire de la
publicité a I’ extérieur de la zone concédée a condition de ne pas recourir a des
procedés de publicité personnalisée.

Les relations entres constructeurs et concessonnaires et entre
concessionnaires et agents sont totalement repensées. Dans le régime mis en
place en 1985, les congructeurs gardaient le dernier mot en cas de conflit avec
leur digributeur et pouvaient aind imposer unilatéraement un volume minimal de
produits a écouler. Désormais, les objectifs doivent ére fixés conjointement par
les parties et, en cas d écheg, il est possible de recourir al’arbitrage d un tiers-
expert. Enfin, la durée minimae des contrats de concession a durée déterminée
est portée de 4 a 5ans et le préavis de résliation des contrats a durée
indéterminée est désormais de deux ans (sauf en cas de réorganisation du réseau
ou le dda demeure cdlui fixe par e réglement de 1985, a savoir un an). Pendant
ladurée des contrats, les congtructeurs ne pourront ni modifier le «territoire » des
digtributeurs ni y nommer un nouveau distributeur.

La Commission doit procéder a une évauation réguliere de I’ gpplication
de ce réglement et éablira a cette fin un rapport avant le 31 décembre 2000.

On peut penser que ce document fournira des premiers déments de
réponse a la question que se pose toute la didtribution automobile : que se
passera-t-il aprés 2002 ?

On peut comme certains estimer que la Commisson européenne ne fera
pas perdurer le régime dérogetoire propre a |’automobile et que 2002 verra
I’ ouverture totale du marché.

Mais on peut auss, avec M. Roland Gardin du CNPA envisager un
autre scénario : « A I"heure actuelle, | hypothese selon laquelle, au-dela de
2002, il n'y aurait plus d’ exemption au traité de Rome pour la distribution
automobile ne me parait pas plausible. (...). En 2002, les dispositions
spécifiques a |'automobile prendront donc fin. Deux solutions se
présenteront alors: soit les différentes parties estimeront qu’elles étaient
tout & fait valables et nous aurons une chance d’ obtenir, comme en 1995, la
reconduction d'un régime dexemption propre a I’automobile; soit la
Commission mettra au point de nouvelles régles d’ exemption ». Quelle que
soit I'issue de |’ « apres 2002 », e paysage de la distribution automobile ne pourra
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pas rester figeé. De nouveles formes de commercidisation des voitures verront
nécessairement le jour. Le multimarquisme, officidlement autorisé depuis 1995,
deviendra peut- étre une rédlité car force est de reconnaitre qu’ aujourd hui | esprit
d ouverture qui présidait au dernier réglement d exemption n'a pas été rédlement
auivi d' effets. Comme le faisait remarquer M. Roland Gardin ala mission : «en
réalité, on se rend compte que, dans I’ exercice quotidien de son activité, le
concessionnaire peut rarement utiliser cet espace de liberté: il y arisque de
rupture unilatérale » du contrat.

Une ouverture dargie du marché devrait inciter les grandes surfaces, les
entreprises de vente par correspondance, les sociétés disposant de réseaux
dediés a I’entretien et la réparation des véhicules ou a la vente d’ accessoires
automobiles a se lancer dans |’ aventure de la digtribution.

Par alleurs, Internet peut la auss modifier radicdement les
comportements. La vente sur le Net de véhicules, en paticulier de véhicules
d occasion, se développe dgja rapidement aux Etats-Unis. Comme le souligne
I’ Observatoire de I'automobile : «il est clair que les enfants d’ aujourd’ hui,
familiarisés avec la culture PC, multimedia et MacDo, n’ acheteront pas les
voitures de demain de la méme fagon. L’acces 24 heures sur 24, au libre
choix du client, la volonté de tout faire depuis chez soi, la facilité de |’ acte
d’achat, seront vraisemblablement des exigences fortes» (in «Quelles
alternatives aladistribution traditionnelle ? L’ exemple allemand, 1996 »).

Que subsistera-t-il dors de la digtribution sdective ?

D’ores et d§a, de nouvdles formes de distribution voient le jour en
Europe. La Smart par exemple sera vendue dans des espaces spécifiques placés
au centre de zones commercides. Ces centres seront a la fois multiproduits
(véhicules neufs et d'occasion) & multiprestations (entretien et réparation).
L'acquistion dun td véhicule indut un large éventall de predtaions
complémentaires (pré& automatique d'une autre Smart pour tout véhicule
immobilise plus de deux heures, pré&t d autres véhicules pour les vacances ou le
week-end, acces a des parcs de stationnement «Smart » aménagés dans les
aéroports et les gares, etc...). On le voait, les changements dans la distribution ne
devraient pas seulement affecter la structure de la profession mais égdement la
nature des services —y compris financiers— offerts par les réseaux. Le
financement de I'achat d’ automobiles et |’ gpres-vente devraient devenir bientét
des terrains privilégiés de la compétition économique.

b) Un enjeu économique essentiel

«Mon analyse stratégique — car ¢’ est vraiment de la stratégie — est
gu’il est crucial pour les constructeurs automobiles de garder le lien direct
avec leur client final. Je n'ai pas envie que nous vendions a des
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supermarchés qui vendent a des clients, parce que si hous perdons le fil avec
le client final, je pense que nous en mourrons. Autrement dit, le client doit
étre content de notre réseau en termes de colt, de qualité, et notre réseau
doit avoir une efficacité lui permettant de vivre. »

Td est pour M. Louis Schweitzer, Président-directeur général de
Renaullt, I’ enjeu économique de la distribution automaobile.

Chez Renaullt, les colts liés a la digribution des véhicules représentent
36,5 % du prix d'une automobile. C'est la raison pour laquelle le réseau Renault
se trouve placé au coeur du programme de diminution des co(its de production
lancé par le congtructeur francais (Rappelons qu’ en 1996 ledit réseau avait, seon
M. Christian Pierret, Secrétaire dEtat a I'industrie, globalement perdu
247 millions de F.). Ce programme S est d' ores et d§a traduit par la création de
Renault France Automobiles, filide a 100 % de Renault spécidisée dans la
digtribution et par des premieres mesures de réorganisation du réseaul.

Comme le rdéve M. Roland Gardin du CNPA « les constructeurs,
aprés avoir mené une politique de réduction des colts de fabrication,
Sengagent maintenant nettement dans la réduction des colts de
distribution. On note, a cet égard, une tendance trés forte a la concentration
dans la distribution automobile et une diminution du nombre des
concessionnaires, (...) d ou des suppressions d emplois et des disparitions
d entreprises. »

De fait, chez certains congtructeurs européens, 30 % des contrats de
concession sont actudlement résiliés.

Jusqu’oul ira cette tendance ? Il y a en Grande-Bretagne presque trois
fois moins de concessionnaires et d agents qu'en France et aux Etats-Unis, le
nombre de points de vente est |égérement supérieur a calui de notre pays maisles
volumes d' affaires y sont Six fois supérieurs.
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STRUCTURE COMPAREE DESRESEAUX au ler janvier 1997

Concessionnair es Agents
France........ccceeeee 5200 17.100
7= =T 5.200 16.000
Allemagne........ccovveevrereeeenenenns 17.100 6.500
Grande-Bretagne 7.000 1150

Source: Secrétariat d’ Etat al’industrie

Les congtructeurs profitent également de cette réorganisation de leur
réseau pour opérer des transferts de charges liées ala publicité, au marketing, ala
communication, aux modaités de paiement, vers leurs distributeurs.

Or, cette mutation de la distribution survient & un moment difficile pour
les vendeurs d’ automobiles des réseaux puisgue les primes et la guerre des prix
ont sensblement pesé sur leurs résultats et parce qu’ une partie notable du marché
leur échappe, comme le montre |e tableau ci-apres :

REPARTITION DESVENTES D’AUTOMOBILESNEUVES EN FRANCE

(1995)

Vendeur Partsde marché
Concessionnaire
(société détenant le monopole de la
distribution d'une marque d’automobiles 39%
sur un territoire donné)
Succursaliste
(filidea100 % d’ un constructeur) 23%
Ventesdirectes
(ventesréalisées hors de son réseau par le
constructeur : ventes au personnel ou aux 20%
administrations par exemple)
Agent commercial
(achéte des véhicules aux
concessionnaires pour les revendre au
grand public avec un agrément du 11%
constructeur pour les services aprées-
vente)
Mandataire
(personne recherchant et achetant, au
nom et pour le compte de | utilisateur 7%

final, un véhicule selon les spécifications
d’un contrat de mandat)

Source : Observatoire de |’ automobile




— 111 —

Plus générdement, la distribution est un des leviers essentid's permettant
a un congtructeur de pénétrer tel marché ou de garder une position appréciable
aur tel autre. Aing, I'gpparition des congtructeurs jgponais sur le sol frangais
coincide avec la vente du réseau Tabot-Chryder; a linverse, on peut
sinterroger sur les raisons qui expliquent la stagnation ultérieure de la pénération
nippone en France. L’accord UE-Jgpon de 1991 a certes une influence
déterminante mais | extréme difficulté rencontrée par les congtructeurs nippons
pour se congtituer un réseaul de distribution sur notre territoire joue probablement
auss un roéle important.

L’échéance de 2002 risque dans ces conditions dére auss
déterminante pour notre industrie automobile que cdlle du ler janvier 2000, terme
de I’ accord UE-Japon.



