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PEUGEOT ALGERIE
Nouveau
directeur général

Le nouveau directeur général de Peugeot Algérie,
Pierre Forét, a été présenté lundi dernier a la presse
nationale en présence de son prédécesseur, Marc
Bergeretti, qui prépare son départ pour de nouveaux
horizons et de nouvelles réussites professionnelles.

Le theme de la rencontre, a savoir la participation de
la marque francaise au Sivi, a été vite relégué au
second plan tant I’émotion était forte et I’évocation de
moments inoubliables du partenariat Peugeot-presse a
captivé les attentions y compris celle du nouveau patron
de la filiale. Des évenements en série tout au long de
ces quatre derniéres années, des escapades colorées
et inédites a l'intérieur du pays, une organisation exem-
plaire et surtout une qualité de rapport entre les journa-
listes et le premier responsable de la filiale, Bergeretti,
qui a su au fil des années transcender les contingences
professionnelles et établir des relations conviviales et
chaleureuses. Il est vrai que la dimension humaine, cul-
turelle et professionnelle de 'homme a grandement
contribué a développer cette relation. Dans son inter-
vention, Marc Bergeretti a résumé, non sans peine, sa
présence en Algérie : «J’aurai pour longtemps le cceur
algérien.» Lui succédant, le nouveau DG soulignera
I'importance du travail accompli par Peugeot Algérie et
promettra de capitaliser et développer davantage ces
acquis.
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ELSECOM SUZUKI

Repositionnement
en perspective

La représentation de la marque japonaise Suzuki
en Algérie connait actuellement une profonde
restructuration de ses services en vue d’une adapta-
tion aux évolutions du marché de I'automobile. Une
opération qui touche I'ensemble des services de la
concession et qui vise notamment a capitaliser les
expériences du passé et les hisser a la hauteur des
nouvelles exigences du client algérien.

Un renforcement de I’équipe dirigeante par 'ap-
port de compétences locales a méme d’accompa-
gner cette stratégie de repositionnement de la
marque Suzuki dans le marché national.

Le nouveau directeur commercial de Elsecom
Suzuki, Sofiane Touaibia, insiste sur les grands
chantiers initiés par la direction de I'entreprise «pour
une mise en conformité de I'ensemble de ses struc-
tures avec les normes du constructeur et des stan-
dards internationaux. Une démarche valable aussi
bien pour les services de la succursale que ceux des
agents agréés».

Ce travail de fond repose, selon notre interlocu-
teur, sur un élément important, en I'occurrence la for-
mation, «des cycles de perfectionnement et de for-
mation ont été organisés pour actualiser les connais-
sances de nos personnels techniques et commer-
ciaux et les adapter aux nouvelles technologies de
I'automobile». Abordant la qualité des prestations de
service proposées aux clients, M. Touaibia, tout en
soulignant les efforts importants accomplis dans ce
domaine par Elsecom Suzuki, reconnait que
«d’autres étapes restent a franchir pour nous élever
au niveau de la confiance de nos clients».

Il soulignera surtout le travail entamé pour inciter
les membres du réseau a s’investir encore davanta-
ge dans leurs missions et étre «au diapason de nos
préoccupations actuelles». On apprend ainsi qu’une
opération de requalification des agents agréés est en
cours et qui exige de ces derniers de se conformer a
la fois aux exigences du cahier des charges établi
par les pouvoirs publics ainsi qu’aux normes du
constructeur. En plus de la vente de véhicules,
I'agent agréé doit impérativement disposer des
espaces nécessaires pour abriter les ateliers du ser-
vice apres-vente et un magasin de piéce de rechan-
ge. Et ne subsisteraient alors que ceux qui se confor-
meraient a ces conditions. C6té nouveautés, on
signale I'arrivée prochaine de la Swift Sedan qui per-
mettra a Suzuki de diversifier son offre produit essen-
tiellement dans le segment B. La vedette des ventes
de ce label japonais en Algérie reste toujours la 800
qui a su imposer a travers le temps son style et sa
fiabilité avec un rapport qualité-prix compétitif.
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Mercredi 5 octobre 2011 - PAGE 1 3

DAEWOO TRUCKS

««(Nos véhicules sont adaptes
au marché local»

Présent au Salon, Elsecom véhicules
industriels, représentant de la marque sud-
coréenne Daewoo Trucks, expose le nouveau
tracteur M2SNF (4x2) qui se distingue par un
look moderne et imposant, et une mécanique
fiable et puissante.

Sa présentation a la presse a eu lieu la
veille de l'inauguration du Salon et a permis
notamment au directeur général de la sociéte,
Belkacem Ouyahia, de revenir sur les objectifs
de son entreprise et de son ambition de déve-
lopper encore plus ses parts de marché.

Pour lui, «la satisfaction des besoins de
notre clientéle et 'amélioration des prestations
qui leur sont proposées demeure notre préoc-
cupation majeure». Commentant leur partici-
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pation au Sivi il ajoutera : «Cela découle d’'une
démarche constante visant a garder un contact
permanent avec les acteurs du transport et

RENAULT TRUCKS

De nouve

Conforme a ses habitudes,
Renault Trucks accorde une
importance a cet évenement et
se distingue par une présence
remarquée, tant par I'aména-
gement des espaces qui lui
sont réservés que par la diver-
sité de la gamme qui y est
exposée et qui correspond
dans son ensemble aux mul-
tiples attentes de ses clients.
On retrouve en effet les diffé-
rents métiers dans lesquels
Renault intervient avec un
savoir-faire qui a su convaincre
un nombre de plus en plus
important de clients, la
construction, la route et la
livraison. Des produits connus
et longuement éprouvés,

lles offres

étre a leur écoute. Nous proposons des pro-
duits parfaitement adaptés aux conditions de
roulage et d'utilisation en Algérie.»

Le nouveau Camion M2SNF est le fruit
d’une évolution technologique importante qui
permet des performances en hausse et une
optimisation des consommations.

Un véhicule qui a vu ses organes essen-
tiels, a savoir moteur et boite de vitesses, pas-
ser chez des constructeurs mondiaux connus,
Cummins pour le premier et ZF pour le second.

D’ou une meilleure fiabilité et résistance
aux utilisations les plus extrémes.

«Cette homogénéisation des organes de la
marque, précisera M. Ameziane, directeur
commercial, entre dans le cadre de I'améliora-
tion de la gestion du service aprés-vente et la
maitrise de la gestion de la gamme que nous
commercialisons.»

Autre nouveauté du stand de Daewoo
Trucks, l'autocar BH 212 d’une capacité de
49+1 places et d’'une puissance de 340 ch.

Pour le reste, on retrouve une gamme déja
connue et appréciée du client algérien, telle
que les camions K4DEF et le K6DEF.

B. B.

SALON DU VEHICULE

INDUSTRIEL ET UTILITAIRE

Baisse
d’engouement ?

La 5¢ édition du Salon du véhicule indus-
triel et utilitaire s’est ouvert dimanche dernier
et se poursuivra jusqu’au 8 de ce mois.

Un rendez-vous de plus en plus réservé

comme le Midlum avec sa
variété de carrosseries et son
adaptation aux spécificités des
métiers et ses capacités de
chargement qui varient entre
13 et 18 t. Le Premium Lander,
leader de son segment en
Europe, apporte des solutions
de maniabilité et de robustesse
pour les besoins de transport
sur les longs trajets tout en
garantissant des délais réduits
et des colts optimisés.

Le Kerax, robuste et barou-

affiche une aisance

deur,
exemplaire dans les situations
les plus extrémes. Avec une
nouvelle offre appelée XTREM
en configuration 8x4, ce mode-
le est particulierement destiné
aux travaux séveres des car-
rieres et de transport de mine-
rai. Le Maxity est un véhicule
utilitaire compact et léger a
cabine avancée et d'un poids
total autorisé en charge limité a
3,5 t. Sa maniabilité et son
encombrement contenu font de

lui un véhicule demandé lors
des missions en ville. Et au-
dela de la vente de véhicules,
Renault trucks Algérie propose
également a ses clients des
«solutions de service» qui per-
mettent d’accompagner le
client durant la phase d’exploi-
tation en lui proposant des for-
mules adaptées pour I'entretien
et la réparation des véhicules
et la disponibilité de la piece de
rechange d’origine.
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aux professionnels et qui leur offre une
opportunité de découvrir les derniéres inno-
vations dans le domaine des transports, des
travaux publics et autres transports de mar-
chandises.

Organisé par la Safex en collaboration
avec I’Association des concessionnaires
automobiles (AC2A), cet événement regrou-
pe cette année 33 exposants parmi les
représentants des différentes marques ins-
tallées dans notre pays et devient un lieu de
rencontre et d’échange entre les profession-
nels du secteur.

VOLKSWAGEN
La gamme utilitaire
se diversifie

Le concessionnaire Sovac, représentant de
la marque allemande Volkswagen, présente le
nouveau Crafter avec un moteur diesel, le 2.0
TDi, qui développe 90 ch de puissance et qui
offre de nouveaux équipements au prix de 2
729 000 DA. On retrouve aussi le Caddy avec
des finitions inédites, Trendline au prix de 1 599
000 DA et Profit au prix de 1 729 000 DA. Une
version Combi est également proposée avec une
large palette d’équipements de confort et de
sécurité, et qui offre une polyvalence tant recher-
chée par les utilisateurs et qui permet de conci-

ISUZU CITY MAX

lier besoins professionnels et escapades fami-
liales. Il existe en finition Startline et son prix est
de 1 939 000 DA. La gamme du constructeur
allemand est également présente a travers le
modele en vogue actuellement, le pick-up de tra-
vail et de loisir, ’Amarok. Une version haut de
gamme appelée Highline avec un grand nombre
d’options est proposée a 2 929 000 DA.

Par ailleurs, des remises sont proposées sur
plusieurs modeles exposés et qui varient de 90
000 a 150 000 DA.

Cependant, c’est un chiffre en baisse de
18 exposants par rapport a la derniere édi-
tion et qui devrait susciter de I'appréhension
quant a l'importance réelle de cet événe-
ment dans la conjoncture actuelle. Parmi les
absents, il y a le constructeur national, en
I'occurrence la SNVI, pour la seconde année
consécutive, et Renault Algérie, leader
actuel du marché de 'automobile.

Pour le président de I'’AC2A, «le
Sivifavorise une saine concurrence pour que
les meilleurs puissent donner le meilleur
d’eux-mémes aux professionnels. Il est
devenu un rendez-vous a ne pas manquet,
un excellent forum ou s’échangent les idées
et les expériences.

Il est aussi une plate-forme d’affaires qui
a toujours valu le détour». Les membres du
bureau de I'association sont revenus égale-
ment sur le «r6le négatif» des réseaux paral-
leles qui «chahutent» I'activité de distribution
automobile. Un réseau informel qui «tisse sa
toile au-dela des frontieres nationales avec
des bureaux de vente et de facturation éta-
blis en Europe». Et tout en dénoncant des

L'avantage du prix

Sur le stand du japonais Isuzu, nous décou-
vrons le nouveau City Max qui vient renforcer la

gamme commercialisée en Algérie et surtout &

s’intégrer dans le segment des petits camions
de moins de 3,5 t qui s’adaptent aux utilisations
urbaines en évoluant aisément dans les dédales
des ruelles étroites de nos villes. Il est équipé
d’un moteur diesel turbo qui développe une puis-
sance de 91 ch pour un couple de 191 Nm et dis-

La Swift Sedan attendue

dans quelques sem

es.

pose d’une longueur de plateau appréciable capable de recevoir une grande variété d’adap-
tation selon les attentes des clients, benne, conteneur, frigo, nacelle, etc. De par son volume
contenu, le City Max est immatriculé en véhicule léger et est autorisé a circuler en ville. Son
prix de lancement fixé a 2 250 000 DA, ainsi que la réputation de robustesse et de fiabilité qui
singularise le label Isuzu dans notre pays lui permettront sans doute de mieux affronter la
concurrence qui se développe sur ce segment et de convaincre les clients.

«complicités a différents niveaux», ils met-
tent en garde les clients contre la «qualité
de ces véhicules qui n’est pas conforme aux
spécificités techniques de notre pays et qui
ne bénéficient donc pas d’une prise en char-
ge dans le cadre de la garantie par les repré-
sentants légaux des firmes». Il est a souli-
gner que la création de ces réseaux est a
imputer d’abord a certains concessionnaires
qui ont favorisé ces rentrées d’argent nettes
et sans imp6ts et dont ils assument aujour-
d’hui les conséquences. Il y a ensuite le
manque de disponibilité chronique de cer-
tains produits qui sont trés vite pris en char-
ge par les revendeurs paralléles.
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