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L'ARGUS

LeBCAnefait pas
de concurrence
déloyale

Le Bureau commun automobile
(BCA) estun groupementd'inté-
rétéconomique (GIE) essentielle-
ment composé d'assureurs d'au-
tomobiles. A ce titre, il pratique
I'expertise surl'ensemble du ter-
ritoire frangais sans étre assujetti
ala TVA. En revanche, les cabi-
nets d’expertise d'automobiles
libéraux sont, eux, soumis & la
TVA. S'agit-il d'une concurrence
déloyale?
«Les directives européennes n'in-
terdisent pas auxentreprises d'as-
surances de constituer des GIE
pour organiser certains services
quiconcourentaleuractivité éco-
nomique, a répondu en sub-
stance le ministre de 'Economie
aune question d'unsénateur (¥).
Ceestlecas duBCA, ungroupement
Jjuridiqguement distinct des entre-
prises d'assurances qui le compo-
sent, et qui propose a l'ensemble
de ses membres un service d’ex-
perts missionnés pour procéder a
I'examen des véhicules accidentés.
(..) L'objet de ce GIE n'est, par
ailleurs, pas incompatible avec le
statut d'expert, qui prévoit que la
qualité d'expert peut étre recon-
nue aux personnes salariées en
qualité d’experts depuis moins de
quatre ans. L'activité d'expert au-
tomobile est une activité impo-
sable a la TVA en application du
Codegénéral desimpots.
Toutefois, sont exonérés de TVA,
sous certaines conditions, les ser-
vices rendus a prix colitant aleurs
membres par les groupements
constitués pardes personnes phy-
siques oumoralesexercantunac-
tivité exonérée, oupourlaquelle, ils
n‘ontpaslaqualité d'assujetti. Les
prestations d'expertise rendues a
ses membres par un groupement
constitué par des compagnies
d‘assurances, tel que le BCA, sont
doncsusceptibles d’étreexonérées
dela TVA, sous réserve que toutes
les conditions d'application soient
remplies. Du fait de I'exonération
de son activité, le groupement ne
peutexercer aucun droit a déduc-
tion au titre de ses achats de biens
ou de services, et il supporte inté-
gralementlataxesurlessalaires. !l
nepeutdoncétreaffirméque cette
exonération crée unedistorsion de
concurrence manifeste au profit
duBCA.
(%) “JO", Sénatdu 9aot2001.

Ford durcitson plan
derestructuration

«Ford, enEurope, n'estpastiréd’af-
faire.» C'est son patron, Jacques
Nasser, qui le dit dans une inter-
viewau WallStreet Journal. Endé-
pitdes restructurationsengagées
I'andernier, envue de réduire de
10% sa capacité de productionen
Europe, de nouveaux efforts de-
vrontétre consentis. La fermeture
desites, en Biélorussie,en Pologne
etau Portugal,etla conversiondu
site britannique de Dagenhamen
centrede productionde moteurs
ne suffiront pasa requinquer Ford
Europe. Aux Etats-Unis, le numé-
ro 2 mondial a d'ores et déja an-
noncé la suppression de 5000
emplois d'ici & la fin de I'année.
«D'un point de vue macroécono-
mique, il y a trop de capacité de
production, estime Jacques Nasser.
Si vous avez trop d'actifs qui ne
sont pas bien utilisés, ce n'est pas
loyal al'égard desclients, des sala-
riés et des actionnaires...

Reglement : les concessionnaires
précisent leurs exigences

Dans leur lobbying, les concessionnaires francais se démarquent des constructeurs.
lIs veulent, notamment, que soit restaurée leur autonomie de gestion,

etils rédament des rémunérations plus «lisibles».

Marc Chaurneil

Les critéres d'attribution des différentes primes doivent obéir a des régles objectives qui soient connues des concessionnaires.

haque chose en son
" temps. Le CNPA, quire-
présente, entre autres,
les concessionnaires,
s'est d’abord battu aux
cOtés des constructeurs
automobiles pour de-
mander a Bruxelles de recon-
duire un réglement spécifique
pourladistribution automobile.
lls'agissait alors de ménager des
puissants alliés, et de faire taire
les éventuelles divergences.

Pourtant, les intéréts des distri-
buteurs d'automobiles ne coinci-
dent pas totalement avec ceux
de leurs fournisseurs. Loin de la.
Encetterentrée 2001, les conces-
sionnaires commencent a faire
entendre leur différence. Dans
un document qui sera envoyé a
tous ses adhérents, la branche
concessionnaires du CNPAa pré-
cisé pour la premiére fois son
point de vue. Rédigé par
M- Patrice Mihailov, du cabinet
de M Christian Bourgeon, avocat
de l'organisation profession-
nelle, il critique sévérement le
rapportd‘évaluation publiésurle
sujet par laCommission, etil sug-
gére quelques amendements

concrets a l'actuel réglement.
«Pour saisir la difficulté de la ré-
forme, explique-t-il, il faut bien
comprendre que, aujourd’hui et
compte tenu du degré d'intégra-
tion des réseaux, le marché de la
distribution est contrélé par les
constructeurs. Paradoxalement, il
échappe complétement a ses ac-
teursque sontlesdistributeurs.En
I'étatactuel, il serait donc parfaite-
ment vain de réformer le systéme
parlacréationderégles tendanta
corriger tel ou tel comportement
des distributeurs.»

Halte aux rémunérations
arbitraires

Le ton est donné. C'est donc le
comportement des construc-
teurs qu'il convient d’amender
afin de restaurerl'autonomie des
distributeurs et des conditions
d'une véritable concurrence sur
cemarché.«llnes'agitpasd'établir
unrégimeexceptionnel deprotec-
tion ais, au contraire, de libérer
lesdistributeurs des contraintes qui
peésent actuellement sur leur acti-
vité, quisontautant derestrictions
a leur capacité concurrentielle.»

Surveillerla période transitoire

Les concessionnaires demandent a ce que le nouveau reglement
gagne en lisibilité afin d'étre plus facilement appliqué par les
juges nationaux, pas toujours familiarisés avec les subtilités des
textes européens. lls souhaitent également que la Commission de
Bruxelles veille a la période transitoire et évite que cette transition
ne soit, pour les constructeurs, 'occasion de purges massives,
comme ce fut le cas en 1985 et en 1995. Nombre de concédants
avaient profité de la signature du nouveau contrat pour éliminer
les membres de leur réseau dont ils voulaient se séparer.

Deuxdirections sontenvisagées
dans ce document : la restaura-
tion de 'autonomie de gestion
des concessionnaires, et le res-
pectdeleursinvestissements.
L'autonomie de gestion passe
par une rémunération plus li-
sible, le flou qui prévautactuelle-
mentdans certains réseaux favo-
risant l'arbitraire.

En effet, les remises arriére
(primes  d'objectifs et primes
qualitatives), qui sont devenues
aufildesans une partimportante
de la rémunération des conces-
sionnaires, se révélentaléatoires,
tantles méthodes de calcul sont
complexes et opaques. Il faut
qu'elles retrouventleur rdle stric-
tementincitatif. Pour cela, «elles
doivent obéir a des régles écrites,
objectives et communiquées suffi-
samment al'avance aux distribu-
teurs pourleur permettre d'élabo-
rer une politique commerciale
propre.»

Respecter les

investissements

Le CNPA demande également a
la Commission de réaffirmer de
maniére la plus solennelle laeli-
berté d'approvisionnement du
concessionnaire.D'autre part, les
distributeurs doivent bénéficier
d'un minimum de garantie
quanta la pérennité de leurs in-
vestissements.

Or, en I'état actuel de la régle-
mentation, un constructeur peut
résilier son concessionnaire sans
méme a avoir a motiver sa déci-
sion (résiliation ordinaire). En
théorie, il s'agit la d'une contre-

partieala clause de non-concur-
renceaprésexpirationducontrat
que les constructeurs peuvent
imposer. Dans les faits, il est rare
qu'un concessionnaire évincé
trouve la représentation d'une
marque équivalente. «/lestindis-
pensable de corriger cet effet per-
versenintroduisant/'obligation de
motiverlarésiliation ordinaire du
contrat. Celapermettraaujuge, le
caséchéant, d'effectuerun contréle
de la légalité de la rupture, mais
cela ne compromet pas la liberté
derésiliation » estime le CNPA.
Les contrats dedistribution d'au-
tomobiles sont généralement
conclus intuitu personae, c'est-
a-direen considérationdela per-
sonne physique du dirigeant de
I'entreprise. Le dirigeant ne peut
alorscédersonentreprise sansle
consentement préalable du
concédant. Cela aggrave forte-
mentles conséquencesd'une ré-
siliation ordinaire du contrat
puisque, tout en excluant le
concessionnaire du réseau, le
concédantala possibilité d'inter-
dire la cession de l'entreprise a
son successeur. Pour le CNPA, «if
estnécessaire d'apporterune cor-
rectiona cedispositifen limitantla
portée de la clause d'intuitu per-
sonae et, en particulier, en obli-
geant le concédant a exercer sa
prérogative d'agrément sur la
basedecritéres objectifs eta moti-
verlerefusd'agrément.»
En obligeant les constructeurs a
motiver leur décision, ces ré-
formes permettraient de mettre
en évidence les abus et de les
sanctionner.

J.-P. G.

Lesdangersde
lasuppression
de l'exdusivité

L'analyse des concessionnaires
rejoint parfois celle de certains
constructeurs, guére enclins @
risquer de torpiller leur réseau
actuel suite a 'adoption

de mesures hasardeuses.

lis dénoncent ainsi les dangers
d'une éventuelle autorisation
des rabais en fonction

de volumes de véhicules
achetés au constructeur,
comme le suggére le rapport
de la Commission.

Cette derniére considére

en effet que la concurrence
intramarque, c'est-a-dire

celle existant entre les
concessionnaires d'une méme
marque, est limitée par le

fait que les constructeurs
accordent des taux de remise
uniformes. Les ventes directes
aux administrations et aux
grands loueurs ne bénéficient-
elles pas déja de remise deux
ou trois fois supérieures a
celles des concessionnaires?
Mais, surtout, une telle
différenciation risque
d'entrainer la disparition pure
et simple des points de vente
les moinsimportants.

La suppression de 'exclusivité
territoriale, «sans doute
souhaitable dans'absolu»,
n'est pas considérée comme
une hypothése réaliste.
Autorisée par les reglements
successifs, cette exclusivité
aprésidé al'édification
d'importantes structures

de vente et d'aprés-vente,

qui seraient mises en péril

par la perte de cette
exclusivité.

Quant a la séparation de

la vente et de I'aprés-vente,
elle ne serait pas envisagée
dans le but d'améliorer

la compétitivité de
I'aprés-vente, mais dans

le butd'ouvrirle marché

de la vente a de nouveaux
opérateurs, peu désireux
d'investir dans des structures
d'aprés-vente.

L'avocat Mt Patrice Mihailov
va, quanta lui, plus loin

dans sa critique du rapport

de la Commission::

«Chacun saitdailleurs
qu'aucun de ces motifs n'est
sincére et que la dissociation de
laventeet del'apres-vente n'est
qu'un moyen indirect pour

les tenants d'une réforme
libérale de permettre aux
grandes surfaces d'accéder
alavente des véhicules sans
avoir dsupporter lacharge

du service aprés-vente. »




