
La marque améri-
caine affiche au terme
du premier semestre
de l’année en cours
une progression
remarquable de ses
volumes de vente,
plus de 64% par rap-
port à la même pério-
de de l’année dernière.
Des résultats qui reflè-
tent, certes, une évo-
lution généralisée du
marché national, mais
qui se fondent particu-
lièrement sur un effort
de l’entreprise en vue
de redonner une nou-
velle impulsion à Ford
dans notre pays.

Une stratégie qui commen-
ce à donner ses fruits et qui
repose sur trois axes impor-
tants et déterminants pour le
développement d’une conces-
sion automobile et sa pérenni-
sation.

En effet, dès l’installation, il
y a quelques mois, de la nou-
velle équipe chargée de la
gestion de Elsecom Ford, un
travail de restructuration en
profondeur a été entamé et
qui a concerné la réorganisa-
tion interne, le service après-
vente et le développement du
réseau. Pour le premier point,
c’est une action de grande
envergure qui a concerné sur-
tout les principales directions
pour améliorer leurs perfor-
mances et efficacité à travers
un renforcement des effectifs
et leur mise à niveau aux nou-
velles attentes et ambitions de
la firme. Seconde urgence,
selon M. Merabet, directeur
général de Elsecom Ford,
c’est le service après-vente.
Des travaux ont été entrepris
pour l’extension des struc-
tures et leur dotation en équi-
pements les plus sophistiqués
pour faire face à une deman-
de de plus en plus importante.
Les ateliers installés au
niveau du siège de la société
à Bab Ezzouar seront désor-
mais réservés exclusivement
aux véhicules légers et un
autre atelier a été créé à Oued
Smar pour accueillir les véhi-
cules utilitaires et autres poids
lourds. 

Une urgence, le service
après-vente

Le magasin central de la
pièce de rechange a vu pour
sa part sa surface de stocka-
ge atteindre les 4 000 m2 avec

une disponibilité à toute
épreuve de la pièce de
rechange d’origine. «Nous
voulons, nous dira
M. Merabet, être à la hauteur
de la confiance qui est placée
en nous par nos clients. Nous
avons à cet effet engagé une
série d’investissements pour
nous conformer aux standards
du constructeur et pour offrir
aux clients des prestations de
qualité.»

Le troisième chantier
ouvert par les responsables
de Elsecom Ford est «l’assai-
nissement» et le développe-
ment du réseau. Une mission
dont nous parle avec enthou-
siasme et détermination
M. Alem, directeur commer-
cial : «Le réseau est le reflet
de notre image auprès de nos
clients sur l’ensemble du pays
et il se doit ainsi d’être à la
hauteur de leurs attentes.
Nous avons entrepris une
opération de mise en confor-
mité avec les normes et la
charte identitaire du construc-
teur. Une décantation ne tar-
dera pas à s’opérer parmi les
membres du réseau et ne
subsisteront que ceux qui
seront animés par les soucis
de performances et d’efficaci-
té et qui sauront gagner la
confiance du client.»

Un réseau composé
actuellement de 25 agents et
qui sera renforcé prochaine-
ment par l’inauguration d’une
nouvelle succursale à Oran et
de nouveaux agents à
Annaba, Tizi-Ouzou et Bouira. 

Plus de parts
de marché

Par ailleurs, le premier res-
ponsable de la représentation
de Ford en Algérie soulignera
la volonté de son entreprise
de relancer la présence de la
firme américaine avec une
politique de repositionnement

tarifaire et de constitution de
stock de disponibilité notam-
ment pour les modèles
phares. Deux arguments
majeurs dans la pérennité
d’une marque automobile
dans notre pays.

Avec une gamme qui com-
prend des vedettes et des
références comme la Fiesta et
Transit, leaders des ventes de
leur segment en Europe, Ford
semble résolument engagé
dans une bataille de conquête
des parts de marché dans
notre pays, misant pour cela
sur l’esthétique de ses véhi-
cules revigorés par l’effet du
«Kinetic Design» et sur la fia-
bilité de ses mécaniques.

Côté nouveautés,
M. Merabet nous annonce l’ar-
rivée prochaine des nouveaux

C-Max, Focus et d’une nou-
velle motorisation pour
Transit. Quelques mois plus
tard, c’est le tout nouveau
Ranger plus «américanisé»
qui fera son apparition sur le
sol algérien. De même qu’il
est évoqué la possibilité d’une
commercialisation future d’un
modèle low-coast basé sur la
structure de l’ancienne Fiesta
et sensiblement modernisée
et qui sera proposé à un prix
attractif.

Le rythme de cette dyna-
mique sera-t-il maintenu
durant le deuxième
semestre ? Tout porte à le
croire si l’on tient compte du
potentiel vente de la marque
et du succès de ses modèles
auprès des clients algériens.

B. Bellil

CITROËN ALGÉRIE
Le développement

du réseau
se poursuit

L a
s o c i é t é
S a i d a ,
rep résen -
tant exclusif
de la
m a r q u e
Citroën en
A l g é r i e ,
poursuit le
développe-
ment de
son réseau
et son rapprochement de la clientèle sur l’ensemble du terri-
toire national. C’est au tour de la ville de Annaba d’offrir des
espaces de vente et d’entretien aux clients de ce label à tra-
vers l’inauguration récente de la concession «Espace Car». 

Un moment fort qui permet ainsi aux habitants de la
région de bénéficier d’un site aménagé aux standards inter-
nationaux et en conformité avec la charte identitaire du
constructeur. Eurl Espace Car est constituée de deux
concessions, l’une à El-Bouni, disposant d’un show-room de
600 m2, d’un atelier de 400 m2 et d’un magasin de pièces de
rechange de 250 m2. La deuxième, appelée concession ALN,

se compose
d’un show-
room d’une
super f i c ie
de 450 m2,
d’un atelier
d’entretien
et de répa-
ration de
250 m2 et
d’un maga-
sin de
200 m2. Des
installations
m o d e r n e s
et riche-

ment équipées pour répondre aux besoins de la clientèle
locale. Des espaces accueillants et qui mettent en valeur la
beauté des véhicules exposés. La cérémonie d’inauguration
s’est déroulée en présence du directeur général de Saida,
M. Coutelier, du directeur général de Espace Car,
M. Athamnia, des élus locaux, des notables de la ville ainsi
que des clients annabis. Une concession à la nouvelle image
de la marque française et qui propose aux visiteurs l’en-
semble de la gamme, notamment les modèles vedette,
comme la nouvelle C4, la C3 la DS3 et le Berlingo. La famil-
le des utilitaires n’est pas en reste, puisqu’elle est fortement
représentée par des modèles qui jouissent d’une forte image
de popularité comme le Jumper, le Jumpy, le Nemo ou le
Berlingo.

B. B.
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Un avenir incertain

Une présence plus affirmée

L'avenir de Maybach est en question depuis de
nombreux mois au sein de Daimler. La marque n'a
jamais su s'imposer face aux ténors du genre qui
ont pour particularité d'être anglais nourris à l'ingé-
nierie et aux capitaux allemands. La décision sur
l'avenir de la marque devait être rendue ce mois-ci,
elle a été repoussée à la fin du salon de Francfort.

Le futur de la marque de prestige de Daimler
pose question au sein du bureau directeur du grou-
pe. Doit-elle continuer à vivre? Doit-elle être parta-
gée avec Aston Martin? Doit-elle intégrer la marque
Mercedes? Nul ne le sait encore et la réponse qui
devait tomber fin juillet – donc mainten0ant – vient
d'être repoussée à la fermeture des portes du salon
de Francfort fin septembre.

Ce choix de repousser la prise de décision au-
delà de la Grand-Messe allemande de l'automobile
est probablement plus marketing que réellement
stratégique, elle peut d'ailleurs être perçue comme
inquiétante. Il eut été en effet mal venu d'annoncer
la mort de Maybach à la veille d'un tel événement.

Mais les esprits les plus optimistes préfèrent
noter que les excellents résultats de Mercedes sur
les 6 premiers mois de l'année l'ont peut-être poussé à recon-
sidérer leur décision première. À moins que là aussi, on ait

peur que le public ne comprenne pas qu'on veuille supprimer
une marque alors qu'on réalise les plus gros bénéfices jamais
enregistrés par le groupe.

K. Merabet, DG de Elsecom
Ford.

Fiesta et Ranger ont réussi à imposer le respect auprès de la clientèle algérienne.
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