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rédéric Delabrouille, le direc-
teur général duGroupe Caval-
lari, a un peu retrouvé le sou-

rire. Faisant suite à l’allègementdu
confinement annoncé par le prési-
dent Macron, les dix-sept conces-
sions autoCavallari qu’il dirigeont
rouvert samedi 28 novembre. Im-
plantées entre Cannes et Monaco,
elles accueillent ànouveau les visi-
teursquipeuvent acheterdesvéhi-
cules neufs, d’occasion ou de dé-
monstration des marques Volvo,
Honda,Kia, Lotus, Subaruainsique
lesvoiturettesAixam.Certes, la fer-
meturedescommercesnonessen-
tiels fin octobre a été un coup dur
pour le concessionnairemultimar-
quequi avait retrouvéunebelledy-
namique après le premier confine-
ment.Mais iln’estpasrestéaupoint
mortpourautant. «Nous avons con-
tinué àassurer le service après-vente
et réalisé l’entretien des véhicules. »

Sans bouger
de son canapé
Surtout, legroupecréé il yaprèsde
soixante ans àMonacoenaprofité
pour tester un nouveau canal de
vente : la visio. « Nous nous sommes
rapprochés de la société eKonsilio
avec qui nous travaillions déjà et
qui a développé VisioLive, un dis-
positif de présentation des véhicu-
les en direct et à distance, explique
Frédéric Delabrouille. C’est une so-
lution que nous avions envisagée
dès mars dernier mais que nous
n’avions pas eu le temps de mettre
en place. Le reconfinement a accé-
léré notre digitalisation. »

Comment çamarche ?Le fonction-
nementest trèssimple.Lepotentiel
futur client repère sur le site Inter-
net deCavallari unmodèle qui l’in-
téresse. Il n’a plus qu’à cliquer sur
la photo qui lui propose une mise
en relationavecunconseiller com-
mercial à la date et heure de son
choix. Il reçoit en retour un lien
avecunmotdepassequi luipermet
un rendez-vous. Le jourdit, unven-
deur lui fera découvrir, par
smartphone interposé, le véhicule
sous toutes ses coutures : « Le con-
seiller lui fait faire le tour duvéhicule,

intérieur commeextérieur, les jantes,
les pneus, le pare-chocs... Il ouvre le
coffre, le capot pour lui montrer le
moteur, détaille Frédéric Dela-
brouille. On transpose la voiture
dans le salon du client potentiel. La
visite dure enmoyenne 17minutes. »
Si la visio est concluante, le client
pouvait venir chercher son nou-
veau véhicule en click & collect
dans l’une des concessions du
groupe.Pourencoreplusde facilité,
le Groupe Cavallari qui emploie
90 collaborateurs, propose égale-
ment de remplacer le traditionnel

chèque de banque par un dossier
de financement.

Achat de raison
Ne sont concernés par cette vente
par visio que les véhicules d’occa-
sion ou de démonstration. Certes,
onn’achètepasunevoitureen ligne
comme on le ferait avec des vête-
mentsmais le numériquen’est pas
un freincar « l’occasion est un achat
de raison plus que de passion. Le
futur acquéreur sait le modèle qu’il
veut et n’a pas besoin de l’essayer.
De toute façon, il est garanti. »

Preuve que les clients ne sont pas
rebutés, VisioLive a enregistré une
dizainederendez-vousenautantde
jours. Et la réouverture des con-
cessions ne sonne pas le glas de
l’outil. « Nous avons en prospects
des clients distants qui aiment bien
acheter des voitures dans le Sud. Ils
en profitent pour passer leweek-end
et joindre ainsi l’utile à l’agréable. »
Le phygital dans toute sa splen-
deur ! Mais Frédéric Delabrouille
d’ajouter plus sombrement : « À
moins qu’un vaccin n’arrive rapide-
ment, on n’est pas à l’abri d’une troi-
sième vague. » Et donc peut-être
d’une nouvelle fermeture.
Le groupe Cavallari n’est pas un
néophyte dans la digitalisation de
sesservices. En2017, toujoursavec
e-Konsilio, il amis enplaceunLive
Chatmettant àdispositiondescon-
seillers en lignepouraccompagner
les internautes. « Pas moins de
12 700 conversations ont été échan-
gées avec les visiteurs et près de
2 230 leads qualifiés ont été transmis
auprès des concessions avec un taux
de conversion de 18%, soit plus de
400 véhicules vendus. »
Avec la numérisation de ses servi-
ces et le retourdes clientsdans les
concessions, le directeur général
espère retrouver ladynamiquecon-
nueaprès lepremier confinement :
« Nous avions pu rattraper le retard
grâce une forte activité en mai, juin
et juillet ». Mais il sait aussi qu’il
doit accélérer pour égaler les
105M€dechiffred’affairesde2019.
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Ça buzze Ces dernières semaines, le concessionnaire multimarque azuréen a mis en place un
outil de visio permettant à un éventuel client d’acheter un véhicule sans bouger de son canapé

A la concession de Mougins, Frédéric Delabrouille, directeur général du groupe Cavallari, utilise
la visio pour montrer un véhicule à une cliente potentielle. (Photo Franz Chavaroche)

La visio, nouvel outil
commercial pour Cavallari

P
ublier les meilleurs visuels sur les ré-
seaux sociaux,mettre enplacedesof-
frespromotionnellesou répondreaux

commentaires désagréables : rien ne doit
être laissé au hasard sur Internet. Car le
monde merveilleux du Web est devenu le
premieragent touristiquedesvoyageurs.En
effet, aujourd’hui, laquasi-totalitéde laclien-
tèlehôtelière (93%)utilise Internetpour re-
chercherunhôtel et comparer lesprix.Une
mauvaise note peut ainsi vite entraîner un
établissement dans la tourmente.

Les Américains et Russes
les plus satisfaits
Pour aider ses partenaires hôteliers à tra-
vailler leur e-réputation, leComitéRégional
de Tourisme Provence-Alpes-Côte d’Azur
a entamé, il y a deux ans, un travail d’ana-
lysedes notes et commentaires laissés sur
l’ensemble des hôtels classés de la région.
Ainsi, pour l’année2019, les clientèles amé-

ricaine et russe sont les plus satisfaites
avec des notes de 8,7 et 8,5/10. À l’inverse,
les Italiens et Espagnols se révèlent unpeu
plus critiques (7,9 et 7,8). Et finalement,
avec 8,2, les Français, d’ordinaire difficiles
à satisfaire, se situentpiledans lamoyenne.

La propreté, critère prioritaire
« Lapropreté est toujours un critère prioritaire,
expliqueAurélieBonnardel, directricecom-
merciale chezMouratoglouHôtel&Resort
à Biot. Aujourd’hui, c’est aussi une question
de sécurité sanitaire et les clients sont bien
plus vigilants. Ils sont aussi exigeants sur le
cadre, le service et le confort. » L’équipemar-
keting a ainsimis enplace une stratégie di-
gitale. «Nous répondons à tous les commen-
taires laissés sur les plateformes commeTri-
pAdvisor. Et nous gérons les réseaux sociaux
à la fois de l’hôtel, de PatrickMouratoglou et
de l’académiede tennis. Ce qui permet d’avoir
une cohérence sur toute la communication. »

Actuellement, leurs publications se con-
centrent sur des thématiques généralistes
comme la relaxation car l’établissement a
fermé ses portes pour la saison hivernale.
«On doit rester présent sur les réseaux et, en
même temps, ne pas poster demessages qui
pourraient laisser penser que nous sommes

ouverts. C’est un équilibre », résume la pro-
fessionnelle. La réouvertureestprévuepour
mars avec des rendez-vous sportifs, cultu-
rels etmusicaux. Enattendant, l’équipe tra-
vaille notamment sur l’optimisation digi-
tale de l’hôtel via uneapplication.Objectif :
toujoursmieuxservir et satisfaire lesclients.

Les hôtels de la région notés , en moyenne par les clients
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