
LES ÉMOTIONS, MOTEUR DE 
LA NOUVELLE MOBILITÉ 
AUTOMOBILE



OÙ VA LA 
VOITURE ?
POURQUOI NOUS ROULERONS TOUS À 
L’ÉLECTRICITÉ.
POURQUOI LES « PETROL-HEADS » 
DEVIENNENT DES « WATT-HEADS ».
CE QUE LES ÉQUIPEMENTIERS ET LES 
GARAGISTES DOIVENT FAIRE POUR QUE CE 
« VOYAGE » SOIT UNE RÉUSSITE.



JÜRGEN STACKMANN / BERNE 17.01.2023

4 RAISONS POUR LESQUELLES LE LEVIER EN FAVEUR DES BEV SERA DÉFINITIVEMENT ACTIONNÉ D’ICI 
2035, Y COMPRIS EN SUISSE 

LA CHAÎNE EST EN PLACE 

Objectifs climatiques à l’horizon

2035/2050 

Fin de l’homologation 

ICE 2035 

Indépendance énergétique 

de l’UE  
Planification des constructeurs 

de l’UE   



JÜRGEN STACKMANN / BERNE 17.01.2023

LA BEV EST L’UTILISATION LA PLUS EFFICACE DE L’ÉNERGIE VERTE DANS LES VOITURES PARTICULIÈRES

L’EFFICACITÉ L’EMPORTE 
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...PARCE QUE LA TRANSFORMATION DE L’INFRASTRUCTURE OFFRE DÉSORMAIS UNE BASE SÛRE AUX INVESTISSEURS 

SE FIXER SUR LA TECHNOLOGIE BEV 
AIDE TOUT LE MONDE



POURQUOI 
LES 
ÉMOTIONS 
N’ONT PAS 
(VRAIMENT) 
DE LIEN AVEC 
LE MOTEUR 
SOCIALISATION – L’HOMO « PETROL-HEAD » 
RENCONTRE L’HOMO « WATT-HEAD » 
POURQUOI C’EST À NOUS D’ENCOURAGER LE 
PROGRÈS
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100 ANS DE SOCIALISATION ET LA MENACE DE LA « DÉSORIENTATION » – UN ESSAI PERSONNEL EN FILM SONORISÉ

LE « ROMANTISME » DES PETROL-HEADS
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LE COUPLE PLUTÔT QUE LA VITESSE DE POINTE COMME SOURCE SOCIALE DE PLAISIR ET DE DIFFÉRENCIATION 

LA JOIE DES WATT-HEADS
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... NOUS DEVONS NOTRE PROSPÉRITÉ À NOTRE RECHERCHE DE L’INNOVATION ET À NOTRE PLAISIR D’INNOVER – CE SERA AUSSI LE CAS DEMAIN !

POURQUOI NOUS DEVONS PROMOUVOIR 
ACTIVEMENT LE PROGRÈS 



POURQUOI 
LA MARQUE 
RESTE LA CLÉ 
DU SUCCÈS
LES SOURCES D’ÉNERGIE POUR LA MARQUE 
NOUVELLE DIFFÉRENCIATION
L’EXPÉRIENCE EST REINE
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LA MARQUE MONTRE CE QUE TU PEUX TE PERMETTRE, QUI TU VEUX ÊTRE, QUELLE EST TON AMBITION, À QUI TU VEUX APPARTENIR

LA MARQUE – RESTE UNE ADHÉSION À UN « CLUB » 

Mensualité à partir de € 49 Mensualité à partir de

2 000€
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LES ÉLÉMENTS CONSTITUTIFS DE MARQUES TRADITIONNELLES FORTES EN PÉRIODES DE TRANSFORMATION 

Tradition de la marque Vision de la marque

Planification 

des produits

Unicité du 

produit 

Concept 

futur de la 

marque 

Produit/

expérience

de service

en ligne/hors ligne 

Cohérence 
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CE QUE LES 
ÉQUIPEMENTIERS 
FONT (DOIVENT 
FAIRE)
MARQUE, MARQUE, MARQUE
DE HAUT EN BAS
CIBLAGE –LA FIN DU «TOUT VA» 
PERFORMANCE –COMPÉTENCE TECHNIQUE, EXPÉRIENCE 
D’AIRE DE JEU NUMÉRIQUE –EXCELLENT SERVICE, 
PRESTATIONS ET «COMMUNAUTÉ»
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QUI ES-TU, QUE REPRÉSENTES-TU, QU’OFFRES-TU, COMMENT EN ES-TU ARRIVÉE LÀ ? – EXEMPLE DE MERCEDES-BENZ

MARQUE, MARQUE, MARQUE 

Electric Luxury
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QUI ES-TU, QUE REPRÉSENTES-TU, QU’OFFRES-TU, COMMENT EN ES-TU ARRIVÉE LÀ ?  – EXEMPLE D’AUDI 

MARQUE, MARQUE, MARQUE 

Ken Block –Audi 

https://www.youtube.com/watch?v=ClvYTRWP5zM
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POURQUOI IL EST JUSTE (ET LOGIQUE) DE DIRE QUE LE MOUVEMENT DE MASSE DES BEV COMMENCE PAR LE HAUT

L’APPROCHE DESCENDANTE EST 
ESSENTIELLE À LA RÉUSSITE

Investissement initial élevé

Coûts élevés des produits Ciblage des clients / 

client de référence
Effets d’échelle dans le temps 
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POSSÉDER UNE VOITURE COÛTE NETTEMENT PLUS CHER – LES BONNES OCCASIONS SONT RARES ET QUI COMBLE LE VIDE ?

ET LE BAS ? 

06/20

€ 149.–

06/22

€ 249.–
Offre de leasing 

Modèle d’entrée

de gamme 

Augmentations des 

prix 

Réductions du 

portefeuille 

Remplacement de la classe 
d’entrée de gamme par de 

nouveaux fournisseurs 

Remplacement de la classe 
d’entrée de gamme par des 

occasions (récentes) 
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POURQUOI LA COMPÉTENCE TECHNIQUE, LE CALME, L’ESPACE, LES SERVICES AU NIVEAU DU PRODUIT ET AUTOUR DU PRODUIT RESTENT IMPORTANTS 

PERFORMANCE
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POURQUOI LES VÉRITABLES EXPÉRIENCES POSITIVES CONTINUENT DE FAIRE LA DIFFÉRENCE ET DE RENFORCER LES MARQUES

EXPÉRIENCE 



LE 
(NOUVEAU) 
RÔLE DU 
COMMERCE 
UNE MARQUE À TOUCHER –PARTENAIRE SYSTÈME, PLUS 
QUE JAMAIS 
EXPÉRIENCE, ÉVÉNEMENT, RAISON POUR UNE VISITE
HÉROS RÉGIONAL
TOUT POUR LE CLIENT 
DU SERVICE À FOISON –-LA DIFFÉRENCIATION DE LA 
MARQUE COMMERCIALE 
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MOINS D’ESPACE – PLUS DE MARQUE. LE COMMERCE DE DÉTAIL DEVIENT UN ESPACE DE DÉCOUVERTE DE LA MARQUE, Y COMPRIS POUR LA MARQUE COMMERCIALE 

MARQUE, MARQUE, MARQUE 

Exemple : LUEG Mercedes Benz Center 
Exemple : LUEG Mercedes Benz GW-Center comme marque 

propre 
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« SUIVEZ VOS CLIENTS » – CONNAÎTRE SES CLIENTS, DÉVELOPPER SYSTÉMATIQUEMENT DES OFFRES POUR SES CLIENTS

TOUT POUR LE CLIENT – LA MARQUE 
COMMERCIALE
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JE VAIS VOIR CE QU’IL Y A DE NOUVEAU ET QUI JE RENCONTRE

EXPÉRIENCE, ÉVÉNEMENTS, RAISON 
POUR UNE VISITE 



JÜRGEN STACKMANN / BERNE 17.01.2023

PARCE QU’AUCUN CLIENT (MÊME UN ÉQUIPEMENTIER) NE PEUT PASSER À CÔTÉ 

HÉROS RÉGIONAL 
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POURQUOI ÉLARGIR LE PORTEFEUILLE POUR RENFORCER LA LIBERTÉ D’ENTREPRISE ?

LE SERVICE AU-DELÀ DE LA VOITURE 



LES ÉMOTIONS, MOTEUR DE LA 
NOUVELLE MOBILITÉ 
AUTOMOBILE
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