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Un an apreés la réforme, ou va la distribution

automobile ?

Le nouveau dispositif anéantit la liberté de cession et la liberté d'installation.
Il supprime I'obligation de motiver les résiliations unilatérales.

Enfin et surtout, il interdit ou restreint la possibilité d'une représentation
multimarque par le distributeur.

Ces différentes facultés, qui avaient restauré une forme d'indépendance des
distributeurs en 2002, avaient largement contribué a I'éwolution des réseaux,
permettant & des opérateurs de constituer rapidement des groupes
multimarques a I'échelle régionale. Le distributeur pouvait plus facilement
reprendre des concurrents, intégrer progressivement de nouvelles marques
et réorganiser ses structures immobiliéres. Ce type de croissance n'est plus
d'actualité, tout au moins dans les conditions qui prévalaient alors. Sauf pour
les groupes de distribution les plus importants, la croissance des
distributeurs est aujourd'hui plus étroitement contrélée par les constructeurs.

La réforme mise en oeuwre par la Commission européenne a ruiné prés de
trente années d'élaboration progressive d'une réglementation destinée a
présenver la possibilité pour le distributeur de représenter conjointement
plusieurs marques. La porte est désormais ouverte en grand aux stratégies
marketing les plus folles, pour différencier aux yeux des consommateurs,
des witures souvent produites a partir de composants semblables. Les
constructeurs avancent sur ce terrain des prétentions qui rivalisent d'audace.
Les résultats en sont déja connus : disparition des points de vente dans les
zones les moins peuplées et impossibilité pour les distributeurs de maintenir
des structures de vente dans les grands centres urbains. Les constructeurs
sont conduits & financer euxmémes la mise en oeuwvre de leurs derniers
concepts architecturaux ou prendre a bail les points de vente, pour les sous
louer a leur distributeur, a un tarif réduit. Au final, qui va payer ? Les
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consommateurs évidemment. Les salariés des constructeurs, également, puisque le renchérissement de la

distribution pése sur les profits.

Les constructeurs pouvaient considérer que l'interdiction de la représentation multimarque les mettrait a I'abri de
la concurrence. Dans une certaine mesure, la formule se \érifie : des marques comme HYUNDAI et KIA ne
feraient pas la méme percée aujourd'hui, dés lors quelles n'auraient plus la possibilité de s'implanter dans des
réseaux existants. Mais on n'échappe pas au jeu de la concurrence. Il est clair que certains constructeurs ont
les moyens d'investir massivement dans des points de vente fortement identifiés a la marque (BMW,
VOLKSWAGEN, AUDI...), tandis que d'autres ne les ont pas (FIAT, OPEL...). L'augmentation des colts de
distribution contribuera a ruiner les plus faibles.
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Paradoxalement, cette évolution a parfois pour effet de lier plus étroitement les intéréts des constructeurs et des
distributeurs, les conduisant a une sorte de coentreprise a chaque fois que l'investissement du constructeur est
nécessaire a l'existence du point de vente. Le distributeur anime un point de vente, souvent controlé par le
constructeur lui-méme (a I'exemple de la formule en usage dans le réseau MAC DONALDS...). Cette tendance
en accompagne une autre, observée de plus longue date, qui consiste dans une modification profonde de I'objet
de la rémunération. Alors que la marge du distributeur était essentiellement retirée de la remise sur facture et ne
procédait qu'accessoirement des remises arrieres, la rémunération est désormais plus largement retirée de
remises arriéres. Par ailleurs, ces remises arriéres rémunérent de moins en moins le volume et de plus en plus le
senice (la mise en oeuvre des standards de représentation). Ce déplacement de la rémunération met I'accent sur
I'importance croissante de la représentation de la marque dans le réle dévolu au distributeur, qui n'est donc plus
réductible a I'écoulement des produits.

Au total, la distribution s'achemine vers une intégration plus forte des distributeurs dans l'organisation déployée
par les constructeurs. Ce qui ne doit pas étre interprété comme une menace pour les distributeurs, dont
l'existence est plus que jamais nécessaire. lls conservent seuls la maitrise d'un métier trés complexe et sont en
mesure de mobiliser des ressources qu'en toute hypothése, les constructeurs n'ont pas. En outre, les
surcapacités de production ont alimenté le développement de I'activité des mandataires, qui constituent
aujourd'hui une offre organisée et crédible. Dans ce contexte, l'intégration croissante de la distribution a sans
doute pour effet de reporter sur les constructeurs eux-mémes, une part du risque économique que
traditionnellement, les distributeurs assumaient seuls. Signe des temps, dans le courant de I'année 2011 et sur
le constat du démantélement de leur statut de revendeur indépendant, les distributeurs ont revendiqué auprés des
instances européennes le bénéfice du régime juridique des agents commerciaux.

Patrice MIHAILOV, Avocat.
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