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a commence à l’aéroport. Plus 
rarement en gare. Première 
idée reçue, les constructeurs 
auto sont économes. Pas de 
première classe, tout le monde 

embarque en classe éco. Pas 
grave, la destination est souvent méri-
dionale. Rares sont les constructeurs qui 
présentent leurs nouveaux modèles au 
nord de la Loire. Rares, mais pas inexis-
tants : au printemps 2008, Carlos Gomez, 
patron de Fiat et fan de Bienvenue chez 
les Ch’tis, a présenté de nouvelles moto-
risations sur Bravo à Bergue. Les mar-
ques peuvent emmener les journalistes 
au-delà du cercle polaire 
pour prouver les qualités de 
tenue de route sur la glace. 

Le code...

L’industrie auto a un besoin 
crucial de présenter ses mo-
dèles, et les nouveautés sont 
permanentes : un face lift 
(« ravalement de faça de »), 
une nouvelle motorisation, 
de nouvelles couleurs..., au-
tant de raisons d’inviter la 
presse auto à prendre en 
main les modèles. Les journalistes voya-
gent sans attaché de presse. Ce n’est qu’à 
la gare qu’on retrouve les voitures. Selon 

la valeur des modèles essayés, on se ren-
dra sur le parking accessible au commun 
des mortels, ou dans la partie sécurisée 
dont certains aéroports disposent, tel 
celui de Nice. À ce stade, le scénario dif-
fère selon qu’il s’agit d’une présentation 
internationale ou nationale, et selon la 
taille et les moyens du constructeur. 
Ainsi, une présentation mondiale peut 
mobiliser une centaine de personnes 
autour d’une soixantaine de voitures 
durant un mois. Il s’agit là de modèles 
phares d’une gamme. Les présentations 
les plus importantes, notamment celles 
des allemands Audi, BMW et Mercedes, 

peuvent attirer près d’un millier de jour-
nalistes. Mais les essayeurs ne sont plus 
les seuls : en général, les responsa bles du 
réseau sont aussi invités le week-end. Le 
taux d’utilisation de l’hôtel est ainsi op-
timisé. L’hôtel ? Quel hôtel ? Règle n° 1 : 
il doit être grand, luxueux, avoir un par-
king conséquent, si possible couvert, et 
surtout… ne jamais avoir été utilisé pour 
une présentation automobile. « C’est une 
règle non écrite, mais nous la suivons 
tous », avoue un attaché de presse. 
C’est donc, le plus souvent, sur le lieu 
d’arrivée que se déroule la cérémonie de 
remise des clefs. Les équipes de deux 

essayeurs se constituent par 
affinité. Entre dix et vingt 
véhi cules sont généralement 
disponibles, et les journalis-
tes se voient proposer un 
parcours de 150 km environ. 
L’Espagne, pour sa météo, 
son hôtellerie de luxe et… la 
tolérance relative de sa ma-
réchaussée, est très appréciée. 
Les routes sont en bon état 
et facilement tourmentées, 
pour peu qu’on s’éloigne des 
côtes. Le sud-est de la France, 
l’Italie, voire le Maroc (sur-

tout pour les 4 x 4) sont aussi prisés. Et 
de gros lancements peuvent être orga-
nisés aux États-Unis. Les routes de ces 

essais pouvant être dange reuses, les 
journalistes s’engagent à respecter le 
code de la route et signent une décharge 
de responsabilité. 

... et la conduite

La plupart du temps, tout se passe bien. 
Mais, parfois, la malchance s’en mêle… 
Certains se souviennent d’une Volvo 
brûlant dans la pinède, son conducteur 
affirmant qu’elle n’avait plus de freins. 
D’autres d’une Porsche dont l’accident 
avait mis en fureur le Pdg, Wendelin 
Wiedeking, qui avait renvoyé tout le 
monde. Plus grave, l’accident mortel de 
Michel Barelli, journaliste à Nice Matin, 
l’année dernière aux États-Unis. L’essai 
s’achève par une conférence de presse 
pour vanter les atouts du véhicule, sur-
tout face à la concurrence. Le tout dans 
une ambiance de luxe. Les cadeaux ? Il 
n’y en a pas car les constructeurs, cons-
cients de la mauvaise image que donnait 
cette pratique et craignant d’être accusés 
de corruption, ont levé le pied. Restent 
quelques petites attentions, relevant sur-
tout du symbole. Le lendemain, direction 
l’autoroute pour rejoindre l’aéroport et 
rendre les voitures pendant que le groupe 
suivant prend possession des siennes, 
lavées, révisées. Parfaites.

Frédéric Roy

38 N° 984 - 29 SEPTEMBRE 2008

 O
ublié, le moment doulou-
reux (le chèque). Le client 
est invité à prendre livraison 

du modèle commandé. Une 
rencontre que les constructeurs 
entourent de précautions, afin 
de convaincre le client que 
la marque lui garde toute son 
attention, même après la vente. 
Les constructeurs préconisent à 
leur réseau d’en faire un moment 
festif, à même d’enclencher une 
satisfaction immédiate et une 
fidélisation à plus long terme. 
Certaines pratiques ont été systé-
matisées, comme l’appel de 
courtoisie dans les jours suivant 
la livraison où le vendeur s’assure 
que tout va bien, ou le cadeau 
(champagne, stylo…) offert aux 
acquéreurs d’un modèle haut de 

gamme. D’au tres varient selon les 
marques ou le type de véhicule 
car c’est par un ensemble de 
petites choses – retail is detail – 
que les constructeurs font la 
différence en termes de service.  
Chez Renault, la voiture sur l’aire 
de livraison doit être emmaillotée 
d’une bâche découverte à 
l’arrivée du client. Une pratique 
inspirée de celle des 
constructeurs allemands, 
Mercedes, BMW, Audi, qui ont de 
longue date fait de la remise des 
clés une cérémonie, allant jusqu’à 
construire des halls spécifiques 
pour ce moment important. 
« Nous sommes incités à 
multiplier les petites attentions : 
sortir nous-mêmes la voiture de 
l’aire de livraison lors du départ 

du client, effectuer les réglages 
de base (siège, stations de radio) 
qui le dispenseront de se 
replonger immédiatement dans 
le manuel », explique une 
vendeuse Renault.
Chez les constructeurs haut de 
gamme, « nous préconisons de 
faire de la remise un moment 
festif », explique-t-on chez Lexus. 
Le client peut se faire livrer sa 
voiture à domicile et a droit à un 
cadeau personnalisé si le conces-
sionnaire con naît ses goûts. 
Ainsi, un amateur des greens 
pourra se voir offrir un sac de golf 
garni de quelques fers. Dans le 
luxe ou l’hyperluxe, les marques 
sont plus sophistiquées. Si Ferrari 
n’est pas la seule à offrir du 
champagne, elle se fournit 

exclusivement chez Moët-
Hennessy. Et les vainqueurs des 
GP de F1, souvent des pilotes 
Ferrari, font des geysers sur 
le podium avec les jéroboams 
de ce négociant. Avant de 
prendre le volant de son 
véhicule, le client a droit à des 
explications avec un spécialiste 
des mécaniques italiennes. 
Il est aussi assuré de partir avec 
un premier plein gratuit et 
de se voir convié à participer 
aux Ferrari Racing Days, où il 
pourra étrenner sur circuit toute 
la puissance de son joujou. 
Enfin, une dizaine d’heureux 
propriétaires sont chaque année 
invités à un voyage automobile 
en Italie pour y visiter l’usine 
de Maranello.  FB

« Retail is detail »  Quand la remise 
des clefs chez le concessionnaire, voire 
à domicile, devient une « cérémonie ».Festivités postachat

Séances 
d’essais

RP  Plus que la pub, la presse est 

le moyen le plus efficace pour faire 

connaître et apprécier une voiture. 

Mais encore faut-il l’essayer… 

La présentation d’un modèle 

aux journalistes, un rituel qui 

mérite le détour (ici, voyage 

de presse pour la Lancia Delta)

L’acheteur d’une Ferrari est invité à essayer 

son véhicule sur circuit lors des Racing Days

Pour convaincre, une ambiance de luxe est 

généralement de rigueur (ici, relancement 

de la Fiat 500 place Vendôme, juillet 2007)
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