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THIERRY ET PHILIPPE KOENIG,
FONDATEURS D’AUTO IES

Les conducteurs
les adorent,
les constructeurs
les détestent

Les créateurs du leader francais de la vente de voitures neuves sur Internet
proposent des véhicules a des prix imbattables. De quoi faire des jaloux. ..

lors, pas trop dur le
voyage depuis Pa-
ris?» s’enquierent
les fréres Koenig sur
le quai de la gare
de Saint-Germain-
des-Fossés, au cceur
de I’Allier. Deux heures de train, une
heure d’attente en rase campagne puis
une heure de micheline omnibus : visi-
ter la plus grande concession automobile
de France se mérite. Encore vingt minu-
tes de petites routes, et nous voila arri-
vés. Devant nous, un simple batiment. ...
et pas la moindre voiture a ’horizon.
Lexplication de ce mystere ? Philippe
et Thierry Koenig, 46 et 42 ans, sont les
fondateurs d’Auto IES, le leader fran-
cais de la vente de voitures neuves sur
Internet. En fait de concession, la leur
est purement virtuelle! Cette affaire,
quils détiennent a 88%, affiche d’ail-
leurs une santé insolente quand I'indus-
trie automobile reste sous surveillance
apres avoir frolé la catastrophe. En
2009, ils ont vendu pres de 8 000 véhi-
cules pour un chiffre d’affaires de 76 mil-
lions d’euros, en progression de 18%
enun an. Leur secret? Ferrer le chaland
avec des rabais qui en ont sous le capot :

| —40% sur une Alfa Romeo GT, —35%
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sur une Renault Grand Espace, —33%
sur une Citroén C4. En moyenne, les
prix sont inférieurs de 27% a ceux des
constructeurs, et cela sur 5000 mode-
les de 30 marques. Méme sur un succes
commercial comme la Fiat 500, les fre-
res offrent 10% de ristourne, quand le
plus fin des négociateurs arracherait 3%
ason concessionnaire. De quoi étre cor-
dialement détestés par la profession.

Injuriés, mais courtisés. Leur recette
pour casser les prix? Quatre commer-
ciaux et un réseau de 500 correspon-
dants a travers I’Europe pistent en per-
manence les meilleurs prix dans la zone
euro. Un canal qui ne représente cepen-
dant que 30% de leur approvisionne-
ment. Lereste vient. . . des concessionnai-
res frangais! «Pour toucher les primes
des constructeurs, qui constituent es-
sentiel de leur revenu, ils doivent im-
pérativement atteindre leurs objectifs
de vente annuels», explique Philippe,
président de la société, aussi discret et
posé que son cadet de quatre ans est
parfois gouailleur et impulsif. Voila
pourquoi la distribution classique pac-
tise ainsi avec ceux qu'elle a longtemps
traités de «cancer de la profession». Et
les concessionnaires ne sont pas les seuls
ase tourner vers Auto IES pour boucler

les fins de mois : avec la
crise, certains constructeurs,
dont Thierry et Philippe pré-
ferent taire le nom, ont carré-
ment appelé les deux frangins pour leur
refiler discretement leurs invendus.
Certes, les ventes de véhicules neufs
sur Internet en France restent margina-
les : entre 4 et 5%, selon les estimations
des professionnels. Mais de plus en plus
d’acheteurs se laissent séduire par les
ristournes d’Auto IES. «Tant que les
constructeurs imposeront a leurs ré-
seaux d’investir dans des cathédrales,
nous pourrons dormir sur nos deux
oreilles», résume, un sourire en coin, |
Thierry, chargé du développement. 11
peuten effet montrer un visage radieux :
malgré ses prix discount, Auto [ES dé-
gage une marge nette de 3%, contre 1 2
2% pour les concessionnaires tradition-
nels. Chez Renault, on joue les indiffé-
rents tout en certifiant qu’Auto IES et
leurs semblables n’assurent pas le méme
service que leurs colleégues. Faux, ré-
pondent Philippe et Thierry d’une seule
voix : «Ce sont des voitures neuves avec
une garantie constructeur identique.»
Non contents de jouer les trublions
de la distribution, ces deux passionnés
de belles autos — Philippe roule en As-
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ton Martin Vantage et Thierryen 4 x 4
Volkswagen Touareg — ont fait de leur
site une référence en matiere de prix.
De nombreux acheteurs brandissent le
tarif IES au nez de concessionnaires
impuissants. Avec plus de 1 million de
visiteurs uniques chaque mois, Auto
IES enregistre plus de consultations que
les sites des grands constructeurs.

Goit de I'aventure. La profession en-
rage, les freres Koenig, eux, savourent.
Car, avant d’en arriver la, ils en ont
connu des ratés. Retour au début de
'aventure, en 1987. Philippe a 24 ans
et une confortable situation d’informa-
ticien dans une banque. Thierry, 19 ans,
s’appréte, lui, a intégrer une école de
commerce. Ils découvrent alors une
étude qui montre les énormes différen-
ces de prix sur les voitures neuves en
Europe, réalisée par un ingénieur belge
qui deviendra leur compagnon de route
pendant onze ans. Avec seulement
50000 euros de mise de départ, ils déci-
dent de se lancer. Un gotit de 'aventure
hérité d’un pere géologue, grand voya-
geur. Installée dans un bureau de 9 me-

tres carrés dans le 11¢ arrondissement
de Paris, la fratrie enchaine les journées
arallonge, le téléphone calé sur 'oreille
pour répondre aux clients péchés sur
le Minitel. Sans aucune dispute. «On
est comme des jumeaux, on se com-
prend a demi-mot», assure Thierry.
Pourtant, les trois premiéres années
sont terribles : commandes bloquées
par les constructeurs (ce qui est pour-
tant illégal), réputation d’escrocs taillée
par les concessionnaires, fins de mois
acrobatiques... Mais leur opiniatreté
va payer. Un banquier, qui leur a acheté
une voiture, accepte de les aider. La mi-
gration vers Internet en 2002 acheve de
les propulser sur la route du succes.
Projets européens. Une croissance qui
va les décider a rentrer dans leur ré-
gion d’origine, I’Auvergne, en 2007.
«Les loyers sont moins chers mais
c’est surtout un choix de vie, souligne
Philippe. Nous avons des enfants en
bas age.» Pour les livraisons, ils ont
investi dans une plate-forme princi-
pale située dans le Val-d’Oise et dans
seize autres réparties a travers la

France. «Un client parcourt au maxi-
mum 200 kilometres pour récupérer
sa voiture», se félicite Thierry.

Nos deux Auvergnats ne comptent
pas s’arréter en si bon chemin : ils veu-
lent multiplier les partenariats, comme
ceux déja conclus avec Mistergooddeal
ou Cdiscount. Un onglet «voitures» est
accessible depuis le site de ces commer-
cants, lesquels touchent une commis-
sion sur chaque véhicule acheté. Auto
IES réalise 20% de ses ventes par ce biais.
«Mais notre principale ambition, c’est
d’ouvrir d’autres sites en Europe», ré-
vele Philippe. S'ils font déja 30% de leur
chiffre d’affaires a I'international, c’est
pour l'instant avec des professionnels.
Des projets qui, esperent-ils, devraient
leur permettre de dépasser les 150 mil-
lions d’euros de chiffre d’affaires en
2013. «Ils peuvent étre confiants, déclare
Flavien Neuvy, directeur de 'observa-
toire Cetelem de 'automobile. Avec I'ar-
rivée des jeunes générations férues d’In-
ternet, ce marché devrait exploser.»
N’en déplaise aux constructeurs de
cathédrales... m Emmanuel Botta
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