Renault sen sort,
Dacia carbure

® Le groupe Renault Commerce Maroc dresse un bilan positif pour l'année 2014,
porté par le succés de sa gamme Dacia et profitant d'une bonne stratégie réseau.
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eader du marché automo-

bile national depuis bientot

une décennie, le groupe

Renault  Maroc (RCM)
consolide ses acquis au terme
d'une année durant laquelle les
ventes de voitures neuves ont
stagneé. En effet, sur les 122 095 ve-
hicules écoulés sur le marché en
2014, les livraisons de Dacia ont at-
teint 33.734 véhicules, tandis que
celles des modéles badgés d'un lo-
sange se sont chiffrées & 11475 uni-
tés. Par rapport a 2013, e total cu-
mulé & 45209 ventes correspond
aune baisse de 38%, et 2 points en
moins pour la part de marché du
groupe qui passe de 39 a 3/%.
Pour la marque rournaire, [volu-
tion annuelle est de lordre de 1%,
tandis que pour Renault, elle est
faussement négative (-31%), dans
la mesure ou sa gamme ne
compte plus de Kangoo CKD, jadis
produits & la Somaca. Du coup, si
[on ne prend en considération que
les ventes CBU (véhicules impar-
tés montés), Renault enregistre
une variation positive de plus de
5%. Une prouesse, dautant plus
gue des modéles a gros volumes,
alinstar de la Clio Il et dela Symbol,
ne figurent plus au catalogue
Voila, entre autres, pourguoi a lou-
verture dune conférence de
presse, tenue la semaine derniére
& Casablanca et portant sur la pre-
sentation de ce bilan, Stéphane
Galoustian (PDG de RCM) a rendlu
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hommage & son ex-directedr mar-
keting, declarant: «fal une perisée
pour Gérald Porcario, gui nous a
quitté récemment pour Paris et qui
a fait un joli travail durant ces 4 der-
nigres années». Entre des comimu-
nications ciblées et un pricing judi-
cieux, lapproche marketing de
RCM sest révélee efficace. Auclas-
serment des 10 modeles les plus
verndus au Maroc, les Dacia Logan,
Dokker, Sandero et Duster occu-
pent respectivernent les 4 pre

migres places, tandis que les Re-
nault Clio 4 et Kangoo arrivent /e
et Be Mais encore? Le Capiur et le
Master sont leaders de leurs caté-
gories, tandis que les Renault Mé

gane et Clio 4 sonl deuxiemes
dans leurs segments.

Toute une stratégie réseau
Au-dela du produit, tout aussl en-
gagé que son équipe sur e terrain,
Stéphane peut aussi se targuer de
deux types de réalisations. D'une
part, lamélioration de tous les indi-
cateurs de qualite en matiere de
services (vente et aprés-vente)
puis, dautre part, l'extension et la
mise aux normes du reéseaul. Dans
le premier volet (qualite service),
tous les indicateurs sont au vert,
permettant ainsi a la filiale com-
merciale marocaine du losange
de figurer parmi les meilleures du
groupe Renault dans le monde. A
titre dexemple, Renault engage,
via des cabinets détudes indépen

dants, des «enquétes client mys-
téres, en vente comime en aprés-
vente, allant jusqua créer une
panne sur un vehicule pour e sou-
mettie aux ateliers de son reseatl!
Justernent, le réseau, Iui, ne cesse
cle sagrandir et de sameliorer sous
les consignes strictes du PDG
Lannée 2014 a vu lnauguration de
5 agents et antennes, 1 succursale,
3agents services 4 Casablanca et
4 agents directs, dont un dans la
petite ville de Taounate |l a aussi et
surtout été question de la mise a
niveau du réseau selon les nou-
velles normes du programime «Re-
nault C@re». Ainsi, 7 concessions,
2 agents et une antenne de
concessionnaire ont mueé, deve-
narit ainsi des «Renault Storess.

Un nouveau modéle

pour lafin 2015

RCM prévoit en 2015 louverture
de nouvelles représentations, dont
1 succursale (Lissasfa, Casa-
blanca), 2 concessions (Dakhla et
Beni Mellal), 8 agents directs, 5 an-
tennes de concessionnaires et 2
nouveaux agents services. Le pro-
duit n'est pas en reste, avec une
animation soutenue du céte des
deux gamimes. Pour Renault, outre
larrivée des nouveaux Trafic et
Master (mars), puis surtout celle
du grand frére du Captur (novem:-
bre), il sera aussi question dévolu

tions sur les modéles Mégane et
Fluence, de séries limitées sur les
Clio et Captur (cuir), des versions
restylées des Koleos et Latitude,
prévues en mars. Du coté de
Dacia, 2015 marquera le 10 anni-
versaire de la marque au Maroc,
qui sera célébré au courant du 2¢
trimestre, avec notarmment une
série imitée sur la quasi-totalité de
la gamme. Enfin, des séries spe

ciales concerneront auss le Dus-
ter (Blackstorm), ainsi gue les Dok-
ker el Lodgy (Stepway). Avec de
tels produits, la filiale marocaine du
losange se fixe comme objectifs
de maintenir son leadership, de
consolider ses volumes dans la
durée, mais aussi de transformer le
projet des grands taxis. @
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2015 sera
marguée, au
deuxiéme tri-
mestre, par le
dixiéme anni-
versairedela
marque Dacia
au Maroc.

Stéphane Galoustian

PDG de Renauit G
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Les ECO: Sur quels produits
allez-vous miser pour améliorer
les ventes et la part de marché
de Renault auMaroc,en20157
Stéphane Galoustian : Nous al-
lons nous focaliser sur tous les mo-
deles de marque Renault, des Cap-
tur et Clio 4 aux utilitaires, en
passant par la gamme sportive gui
comprend les Clio RS et Mégane
RS. Iy a aussi notre offre pour les
grands taxis, a méme de seduire les
chauffeurs de taxis, gqui ont pris
connalssance des modalités de la
subvention, Les dermandes de fac-
tures pro-formas sont de plus en
plus nombrelses, et cela devrail se
concretiser par des ventes gui se-
ront cormptabilisees dans les chif-
fres de 2015

Comment se présente l'offrere-
lative aux grands taxis ?

l'offre «grands taxis» concerne
principalernent le Dacia Lodgy aui
ast un vehicule 7 places made in
Morocco. Notre offre sera packa-
gée avec le financement qui va
avec, sans oublier des forfaits de
services apres-venle spécialement
étudiés pour les clients taxis, qui
ont besoin de passer le moins de
temps possible dans un garage

Comment voyez-vous le
marché automobile en 2015 ?
Plutét bon. Je vois bien le marche
en 2015 parce que je suis de nature
optimiste. Cela dit, je ne veux pas
donner de prévisions chiffrées
pour la simple raison que je ne vois
pas ce qui pourrait augmenter les
ventes du neuf par rapport 4 2014
qui, elle, a été une année étale par
rapporta 2013 De notre coté, mbus
allons continuer a travailler, & réce-
voir nos alients particuliers, a dé-
rmarcher les entreprises, comme les
loueurs, et & ameliorer la qualité de
nos services. Apres, je ne vois pas
ce qui fera quele marché sera «su-
périeurs cetle année en comparai-
sonaveccequiladtéen2014 @



