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VERSLAG SM=STAGE 15 T/M 18 JULI 1970.

Om 08,00 uur op de fabriek. Wat rondgeleid, SM bekeken, pro-
gramma besproken, ete, tot 13,00 uur, begin stage om 14.00
uur in Nanterre,

M, ROUVEL :

vertelde van vddronderzoek van de SM-markt, alles gebaseerd
op Frankrijk, dus niet op de exportmarkten., Gericht op de
laatste 3 & 4 jaar. Hebben in Gendve bij de introductie van
de SM opiniepeiling onder de bezoekers gehouden., De subjec-
tieve antwoorden werden belangrijk geacht. Aan objectieve
verklaring wordt weinig waarde gehecht.

Uitgebreid verteld wat de concurrerende merken en typen zijn
en hoe deze te vinden zijn door middel van de kentekenregi-
straties, Vertelde voor ons weinig interessants; onze aan-
vraag bij Vierhand voor de concurrerende typen waren reeds
onderwveg en de adressen komen half augustus binnen, De con-
currentie van de SM in Hoiland ligt ongeveer in hetzelfde
VI‘ko

Enkele opmerkingen:

= L'essentiel pour une industrie n'est pas de fabriquer
des produits, mais de se créer une clientdle.

- Pallas en DS eliénten zijn zeer belangrijke groep
prospects,

- Citro#n maakt met de SM een prestige autoj het parade-
paard van de franse auto-industrie.

Met inachtname van het feit dat de SM nog niet heeft gere-
den, men geen ervaring met de auto heeft en b.v. ook nog
geen roadtests kent, kwam uit het védronderzoek de volgen-
de lijst van verkoopargumenten (in volgorde van belangri jk-
heid) en de bezwaren.
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Vé8r:

Tegen:

Wij kregen
argumenten

de lijn van de SM, esthetisch

vering en confort

kwaliteiten van de DS

motor

uitvoering, avant-garde, avance technique
speciale besturing

vegligging

prestige auto,

SM geeft van achteren te zware indruk

waarde van védr- en achterlichten overdreven
dashboard triste et peu pratique

radio en leer mocten standaard zijn en geen
option

geen automaat verkrijgbaar

te wveinig p.k.

kofferruimte te klein en bij openen is hele
suto open

plaats reservewiel

géén 4 deuren, asuto te laag, ruitewissers niet
van chroom en niet verzonken

console te groot

angst voor roest

geen conclusie van het geheel en geen concrete
om de clicnten te benaderen,

Bij Citro¥n bekend dat er kritiek op ventilatie komt. Uit-
voering met climatiseur en gekleurd glas pousseren!



Donderdag, 16 juli 1970,

M, VINCINT : La commercialisation de la SM,

Région

Spécialiste SM Bisenn

a, vis 3 vis de 1'usine

b. " " " de la direction régionale
c. " " " des concessionnaires

d, " " de la clientdle,

Volgens bovenstaand kader werd SM commercieel besproken,

Resuné:

Er moet een SH—ageciaIift uit het personeel worden ge-
kozen, Deze moet:

allure, standing en niveau hebben

van alle wagens in de SM-klasse afweten

betrouwbaar zijn

technische kennis van de SM hebben

kennis hebben van rallyes, lectuur, importeurs, jour-

nalisten

sportief rijden, alle wegen kennen, eventueel circuits
concurrentie SM, prijzen, omzetten, prestaties, kwali-
teiten en gebreken van de concurrerende typen

kortom: moet specialist op niveau zijn (of worden) en

anderen instructie over SM (verkoop, enz,) kunnen geven.

Proefrit:

Vooraf een parcours uitzetten met o.a. bochten en slecht
wegdek. Lengte minimaal 30 km, duur minstens 30 minuten.

Wijzen op voordelen, kwaliteiten, veiligheid en confort.
Niet snel rijden.
Cli#nt mag in geen geval zelf rijden!



Proefrit (vervolg):

- Indruk geven dat rijden zeer gemakkelijk gaat,

- Luxe, besturing, vering en wegligging tonen.

- Ongelukken voorkomen, veiligheid en comfort op eerste
plaats.

- SM is geen racewagen,

- Nooit (zoals buiten Frankrijk wel eens gebeurt) een SM
voor b.v. &&n dag nan prospect uitlenen,

SM in showroom:

Gereserveerde ereplaats met ruimte voor bezichtiging
Ruimte voor cli@nten om te spreken.

SM moet kunnen in- en uitrijden (voor demonstratie)
Décor om de SM heen maken. Bloemen, platen, fotowanden,
perfect schoonhouden van de ruimte.

Proaspect in de watten leggen,

Technische informatie, eventueel ook in de vorm van een
technische kracht, steeds bij de hand houden.

Aflevering:

Wagen moet 100% zijn. Alle papieren en bijkomende zaken moe-
ten gereed liggen. Door specialist af te leveren., Alle égards
in acht nemen, ook voor het gezelschap van de klant, Relatie=-
geschenk (?).

De ontvangst van de SM is ook voor de klant een belevenis, al
laat hij dit niet merken., De volgende punten dienen te worden
behandeld:

Dochten leren draaien.

Rappel van het stuur leren beheersen.

Klant niet bang maken.

Klant in le, 2e en Je versnelling laten rijden en niet
sneller dan 60 km/uur.

Advies meegeven om aan auto te wennen en de eerste periode
te oefenen. Er is een wvenningsperiode nodig. Ook in 1955
hadden de DS-cliénten deze nodig.

- Bij 5000 km kent men de SM pas,
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Nabezoek:

Onontbeerlijk! Na ¢ 2 weken. Eventucel noy eens ssuen rijden,
Sprekan over eventuele klachten, suggesties, andere prospects,
advies geven,

Geschenkje meenemen (?).

Nadien iedere 3 mannden contact noodzakeli jk!

Inruil:

Expertise doen en taxatie geveu. Desnoods importeur bellen over
type, jaar en prijs. Cli¥ut voor taxatie c.q. inruilprijs laten
tekenen. Opletten of inruilwagen defect aan motor of bak heeft.
Op incourante auto's is vaak een lange levertijd van te vervan-
gen onderdelen en is de prijs zéér hoog. Klant is hoge afschri j=
ving gewend.

Een niet te lange levertijd geeft het voordeel de auto intussen
te kunnen verkopen,

Als SM prospect op het laatste moment besluit toch maar b.v.

een Pallas te kopen, dan veel lager inruilen.

Bij taxatie rekening houden met tipgever of tussenpersoon,
Inruilwagen zeer grondig cnderzoeken, vooral als auto zelf

(en niet aan een handelaar) wordt verkocht, Afwijkingen aan

b.v. chassis of stuurinrichting kunnen bij dure en snelle auto's
grote consequenties hebben,

Werkplnats:

Zodra klant binnenkomt, moet binnen 30 seconden de SMeman of
de chef zelf bij hem zijnj dit is een gouden regel.

Eén van deze twee regelen de raparatie of anderszins., Moet
snel en effectief behandeld worden.

Wie rijdt de sauto in de werkplaats rond?

Bij reparatie uitleenwagen aanbieden,

Algemeen,

- Verzoek aan de filialen hun ervaringen rond de SM aan de
usine mede te delen.
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Algemeen (vervolg).

In Parijs komen de SM-mensen iedere 2 maanden bijeen om
ervaringen uit te wisseolen en voor nedere instructies,

M, Vincent betreurde het dat deze stage uiet door &6n en
dezelfde persoon werd gevolgd., De techuische uitleg is

de basis voor commerci€le kennis van de SM,

De inspecteurs, verkopers en agenten die een demonstrae-
tiewagen lkopen, moeten technisch en commercicel worden
voorgelicht.

Aan alle agenten instiructies zenden over benadering van

de cliént, behandeling in showroom en werkplaats, rijden
en proefrijden, afleveren, etc,

Hoe wordt er b,v., bij Jaguar en Porsche gedemonstreerd?

In de werkplants moet de beste monteur de SM doen., Des-
noods een goede monteur in Itali¥ wegkopen.

Niet prospecteren, Prospects moeten bekend zijn van shows,
bezit auto, relaties, pIaatselijke bekendheden, enz.
Presentatie geselecteerd. Niet de massa erbij halenj dit
kan later. Daarna prospects afzonderlijlk uitnodigen voor
bezoek.

Introductie (en bezoeken) op golfbanen, renbanen, bij ope-
ning van een nieuwe weg, brug of gebouw, vliegveld, cir-
cuits, gebeurtenissen, etec.

0ok tonen bij directie van concurrentie en eventueel grote
agentschappen van concurrerende merken,

Als een SM-prospect interesse toont, dan alleen contact
met de SM-specialistj geen anderen erbij halen.

Transport naar Nederland door gespecialiseerde chauffeursj
SM kan en mag niet per camion vervoerd worden, Dit i.v.m,
het niet kunnen blokkeren van de vering en eventuele scha-
des.

Met de SM overal indruk maken: aureocol creéren.

Een SM~klant mag veel eisen. Daarom zeer speciale zorg bij
presentatie, benadering en contact, verkoop, aflevering,
nazorg, nabezoek en werkplaats.

Hoorde van iemand, dat er in Prankrijk reeds bijna 1000
SM's zijn verkocht, waarvan 82% aan DSerijders!



Vri jda 1 uli 1970,

M, CASSAGNE (?) :

Deelde een boekwerk uit waarin alle concurrerende types van de
SM worden toegelicht,

Deze gegevens werden zeer uitgebreid besproken, doch er kwam
voor ons geen nieuws uit, Lijkt echter wel ecn nuttig naslag-
wark.

De Heer Cassagne wil dit boek gaarne laten drukken en illustre=-
ren, doch hij zei dat er geen plaats, geen tijd en geen geld
voor was,



Zaterdag, 18 juli 1970,

M, ARNAUD

Verkoopt, volzens &én der cursisten, Maserati, doch is in
dienst van Citroén. Gaf indruk de SM reeds enige tijd gere-
den te hebben en kent wvele circuits en heeft zeer goede ken-
nis van de SM concurrerende types. Is goed ingevoerd in krine
gen waar S verkocht kan wordea, Sprong van de hak op de tak,
daarom slechts enkele opmerkingen aangetekend.

- Afschrijving Maserati en Ferrari le jaar 35%, 2e jaar
50%. Is in PFrankrijk gewilde occasion.

- De concurrerende typen van de SM zijn van zeer goede
kwaliteit,

= Levensduur van SM zal van de chauffeur en de werkplaats
afhangen,

- Porsche bezitters met kinderen zijn goeds SM=prospects,
omdat de Porsche kleiner is.

- Porsche bezitters rijdea niet boven de 180, Zijn geen
partij voor de 3M, die zich bij hoge snelheden wel beter
laat besturen,

~ SM is zeer gemakkelijk te rijden., Versnellingen zeer goed,
moeten lichtjes bediend wordenj niet met een ruk schakelen,

- Kent o.a., veel filmstorren, die dure en snelle wagens heb-
ben uit oogpunt van prestige en image, Verreweg de meesten
durven echter niet harder dan 140 te rijden.

- Cli@nten mot dergeli jke wagens kijken niet op reparatiekos=
ten, als het maar goed is, Zijn dit gewend.

- Bij inruil éénmaal een prijs noemen; geen gemarchandeer,

« Als er een chauffeur (van de oigenaarg in het spel is,
deze goed bedenken.

- Nadio in Nederland laten installeren; de standaardradio.

- De climatiseur (en het gekleurde glas) is voor de SM een
noodzakeli jkheid. Zonder die komen er pertinent klachten.



Zaterdag, 18 juli 1970 (vervolg).

M, TIRI (?) van bureau de mfthode :

Ook dit werd, metf alle respect, weer een rommelige uiddeg,
vandaar alleen wat opmerkingen.

= SM ook met jersey bekleding verkopen,

Interieur maakt zeer luxueuze indruk en zittingen hebben
niet het nadeel van kou- en warmte-isolatie.

- De SM zal minder concurrentie hebben dan de GS,

- De SM is een GT-auto, Luxe reiswagen die snel is en zeer
comfortubel en vollediyg is uitgerust,

-  Dashboard reflecteert in voorruit,

- Grote reserveband in de kofferruimte is wel een bezwaar,
De bandenmant zal t.z.t., nog vergroot worden tot 205 of
215,

- De vering van de DS is &1 minder soepel dan vroeger,
Voor de SM nog iets minder soepel.

- Men verwacht in oktober B & 10 SM's per dag te maken.

- De SM is op hoge snelheden veel zuiniger dan vele concur-
renten.

= De SM moet in de werkplaats op een aparte plaats gerepa=-
reerd worden, Mag persé niet tussen de 2¢v's staan,

- Er is veel vertraging bij de fabricage vun de 5M, Men ver-
wacht de eerste 3M's aun de belangri jke Parijse cliénten
pas in november te kunnen leveren, Daarna waarschijnlijk
in mond jesmant voor exportlanden,

= De op luxe ingestelde cli@nten (ook ex-clifnten van klas-
sieke wagens) zullen meer genoegen beleven aan de SM dan
de echte sportieve rijders,

- Het rijden tot 180 lm/uur is een meer of minder bekende
belevenis voor de snelle Citro¥n rijders. Bij 200 km en
hoger worden de problemen van anticipatie en uiterste
attentie groter. De vrachtwagens lijken stil te staan en
de personenwagens lijken langzame 2¢v's. Voor normale
klanten moet de SM als snelle, comfortabele reiswagen
wvorden aanbevolen, Deze klanten moeten nooit worden
aangemoedigd zeer snel (180, 200 en hoger) te rijden.
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Zaterdag, 18 juli 1970 (vervolg),

Er zal zich voor vele cli¥nten, vooral voor diegenen
die niet gewend zijn echt snel te rijden, een nieuwe
wereld openbaren met alle genoegens, maar ook met alle
gevaren vaun dien,
Niet alleen het zich zeer snel verplaatsen dat als een
speciale sensatie zal worden ervaren, doch het voort-
snellen met een auto met cen dergelijk stuurtype als
de SM eist extra behoedzaamheid,

- Cr werd uitgebreid over snel rijden met de SM gespro=-
ken en de noodzakeli jkheid de SMekopers met tact op
de hiermee samengaande gevaren te wijzen.

.\.".. de nﬂﬁn.

23 juli 1970



