
LesfournisseursVO face
à desquestionscentrales
Tempêtede cerveaux chez les dirigeantsdescentralesd’achat devoituresd’occasion. Sous l’influence d’un marchétricolore
qui connaît deschangementsrécurrentsde tendance,les fournisseurs desdistributeursdoivent seréinventer pour regagneren

profitabilité, tout ensepréservantdes prochaines crises. par GredyRaffin

E
n trois mois, laFrancea comp-

té un peu plus de 1,335 mil

lion de remises à la route de

voitures d’occasion, selonAAA

Comparativementà l’an passé, le

rythmes’est accéléré de 1,9 %. Il reste

cependant 5,4% endessousdecelui de

2019. Durant ce premiertrimestre, le

seul canal desprofessionnels a totalisé

470411 reventes de voitures, enregis-

trant uneprogression de 2,6% sur un

anet une pénétration de 35,2 %.

À uneplus grande échelle,celle del’année
glissante,soit d’avril 2023 àmars2024, le

marchétricolore des VO a gagné près

de 2 % par rapportà la période allant

d’avril 2022 à mars 2023. Selon AAA

DATA, 5220 665 offres ont, en effet,

elles chez les professionnels (+1%).

trouvé preneur, dont 1842620 d’entre

En clair, dansune relativemesure, les

DATA.enseignesontretrouvé descouleurs. De

l’avis dechacun, il y a unebonnedyna-

mique depuis plusieursmois.

Le niveau de prospectionapportesa-

tisfaction et les clients manifestentun
désir’ d’aller au boutde leurdémarche

premier trimestre, confirme Raynald

d’achat.« Nousavons réaliséun très bon

Thevenet, directeurgénérald’AutoJM.
Il y a deuxansdéjà que nous n’avions

pas achevé un trimestre au-dessus de

notre point mort. Resteà savoir si cela

découle de la situation de marchédans
sa globalité ou si nous récoltons les

fruits denotre pressionpublicitaire. »

LES FOURNISSEURS

FACE À LA SATURATION

Encore faut-il avoir l’offre adéquate.

Dans tous les points de vente visités,

un mot revient comme un leitmo-

tiv: adaptation.Les cadresn’ont plus

que cela à la bouche. À croire queles

multiples crisessuccessivesont ébran-

lé quelques certitudes. «Nous nous

ajustons en fonction du vent, confie

cet indépendantcharentais.En ce mo-

ment, nous nous concentronssurle haut

degamme, les véhiculessportifs et ceux

deloisirs principalement. » Il estrejoint
dansson analyse par Henri-Michel

Lemée, directeurgénéralde Maine

Automobiles. Le distributeur laval-

lois s’emploie « à avoir de tout dans le
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point de vente, dansunecertainelimite

et à proposerdesbudgets abordables,

car les clients sont très regardantsen

ce moment». Dans un point de vente

Autosphere,la marque commerciale

d’Emil Frey France, un cadre nous

expliqueque« le marchéglisse etle seg-

ment du VO récent ne redécolle pas».

Et cedernier poursuit saréflexion : « Il

faut avoir desmodèles paschers, ceux

qui ont plus de5 ansconviennentà la

demande.» Une quête d’optimisation
qui intervient dans un contexte de

surabondancede l’offre sur les parcs.

Et pour cause. Quand les livraisons

de voitures neuves rebondissent de

5,7 % au premier trimestre2024, à

près de 445 000 unités, après avoir

terminé 2023 en haussede 14,5%,

à 181000livraisons, alors il y a des

conséquences.Les reprisesont fait un

bond volumétrique. Elles ont conduit

les parcsdesdistributeursversune sa-

turation. D’après Autobiz, au premier

trimestre 2024, les professionnelscu-

mulaient en moyenne554141voitures

d’occasion de moinsde 7 ans.

Ce qui n’arrange pas les affaires des

acteurs en amont. Dans les centrales

d’achat qui, depuistrois ans,ne sont

épargnéespar aucunecrise, les cer-

veaux sont enébullition.Comment re-

trouver les cadencesd’autrefois ? « Nous

faisons face à un marchécompliqué

car le niveaude stock s’est envolé chez

les concessionnaires et les marchands.

Nous devons réinventer la dynamique

commerciale », s’exprime en préambule

d’une conversationStéphanePoirier,

directeur de Pro-du-VO, la filiale du

groupe Dubreuil. « Et le segment des

voitures 0km est particulièrementexpo-

sé », souligneFrançoisBoudaud, diri-

geant d’AIR, fournisseurspécialisé dans

cette typologie devoitures.

En conséquence,lemarchédestransac-

tions entre professionnelssecontracte.

Entrejanvier et fin mars2024, le canal

du BtoB a totalisé51279transactions,
soit 4,7 % de moins que l’an passé,

d’aprèsAAA DATA. Renaultet Peu-

geot se classenten têteavec respecti-

vement 8758 (-4,1 %) et 8330 uni-

tés (-9,1 %). En chute de 33,2%, à
3556 échanges,Citroën a été rétro-

gradé au quatrième rang derrière

Mercedes-Benzqui s’est mieux tenu

(à3 827 VO,en replide 1,3 %).

UN PARFUM DE RENOUVEAU

Ce qui n’empêchepas de percevoir

une forme de rebond chez certains.

« Nousenregistronsune haussede la

demande, toutefois les professionnels

stockentde moins en moins et nous

achètentdesvoitures quand ils ont un
client ferme à qui la céder»,résume

Noémie Morvan, à la direction de
Saint-Herblain Automobiles. Le fa-

meux mode Vitrine n’est plus une

tendance,il estun modèle d’affaires.
Lesfournisseurs qui n’en disposaient

pas jusqu’àprésentaccélèrentles dé-

veloppements pour s’en doter. « La

plupart denos ventesse font dans ce

format, atteste Arnaud Macherey,

dirigeant de NBA Pro. Nos clients

veulent nous voir porter le stock et

leur formuler desoffres qui intègrent

la notion de prix de marché. Ce que

nous devons étudier le plus fine-

ment possiblepour eux.» Cela vaut
aussi bien pour cette enseigneaux

1000 VO annuels à particulier que

pour les plus grandes.

Les données d’AAA DATA ne re-

flètent pasla penséegénérale.Si cer-

tains sontd’un grand scepticisme, il

règne comme un parfùm de renou-

veau chez les fournisseurs majeurs.

À commencerpar Starterreoù, selon

la direction, les ventes sont reparties

à la hausse.Au point d’envisagerde
tutoyer les sommetsdèscetteannée.

Et Pierre Guinault, fondateur d’Ap-
pro Automobiles, s’en réjouit au

plus haut point. « Nous étions desFl
sans carburant, image-t-il, nous ne

pouvions pasfonctionner. Les usines

tournent et maintenant, nous trou-

vons des voitures sur le marchépour

fournir nos clients, les revendeurs.»

Le propos du Lyonnais fait écho à

celui des négociants toulousains

d’Autobuy. «Les parcs étant pleins,

particulièrement chezles loueurs, il y

a des affaires à saisirà destarifs bien

plus raisonnables», pointe Didier

Amilien, le directeur. Tout n’est pas

bon à prendre pour autant. Ils sont

plusieurs à penser que la politique
d’achaten gros lots a fait son temps.

Les répercussionsde crises ont été
retenues tel un enseignementpour

l’avenir. Lescentralesd’achatvont pi-

loter leur réserveavecplus de finesse.

« Certes, ily adesremisesintéressantes

sur les VO 0km, concèdeNoémie
Morvan, mais nous ne fonctionnons

désormaisqu’en opportuniste.Nousne

faisonsque depetitescommandes.La

logique de gros lots ne reviendra ¦¦¦

« NOTRE RÔLE
EST DE DIVERSIFIER

NOS SOURCES EN

AMONT POUR

ASSURER

UN FLUX CONTINU,

NON DALLER

CONCURRENCER

LES

DISTRIBUTEURS.»

• • •
PIERRE

GUINAULT
fondateur

d’Appro Automobiles

TOP10 DES VENTES VO EN BTOB PARMODÈLE Tl 2024

MARQUE MODÈLE VOLUME VAR(%)

Peugeot 208 II 1594 -9,4

Renault Clio V 1440 0,7

Peugeot 3008 II 1426 -9,2

Citroën C3 III 1139 - 39,6

Renault MeganeIV 1109 - 9,6

Renault Zoe 986 97,6

Peugeot 2008 II 984 29,1

Peugeot 308 II 943 -22,2

Renault Trafic 724 -1,6

Peugeot 5008 II 682 -19,8
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¦¦qu’une fois que les remises attein-

dront 40 % demanière récurrente. » La

Nantaiseagit avec prudenceetpragma-

tisme. François Boudaud, son voisin

tout proched’AIR, en fait de même. « Il

y a un traumatismeet chacun se de-

mande s’il vaut mieux acheter au-

jourd’hui ou attendre demainde meil-

leurs prix », analyse-t-il.Il n’en saurait
êtreautrementdansl’esprit deces« pa-

rieurs» après l’inversion de la courbe

tarifairequiacondamné,dèslafin 2022

et durant tout ou partie de l’exer-

cice 2023, les patrons de centrales

d’achatà dévaluerleurstock, faute d’un
alignementavec les conditions.

TIRER LE GROS LOT?

Cela a provoqué despertesde tréso-

rerie. Qui discutait avec lespatrons de

grandesstructures au salonde Lyon,

en septembredernier, pouvait déceler

l’émotion, l’inquiétude et parfois l’aga-

cement dansleur voix. « Ils sont rares

ceux quipeuventencorejouerle jeudes

groslots, dit un acteurplus modeste.

Sansun réseau vastepour écoulerrapi-

dement, il y a une exposition au risque

dontnousne voulonsplus. » Et Pierre
Barthélémy,directeurdeVO 360, une

structure de ventede VO exclusive-

ment enBtoB, degrincer:« En tantque

professionnel de l’automobile, il n’est pas

aisé de sepositionnersur les prix et sur

les énergies.»

En cemoment,parexemple,en totale
oppositionaudiscoursdu pouvoir pu-

blic, le diesel a le ventenpoupe.Nul ne

lecachedansles centralesd’achat. « De-

puis quelque temps, les voitures diesel

à moins de 20000euros représentent

environ 70 % de ce que nous vendons

aux marchands qui se connectent»,

confie Didier Amilien, chez Autobuy.

Une part qui atteint les 50% pour

Pro-du-VO,dans le groupe Dubreuil,
selonStéphanePoirier.

Mais comment les centralesd’achat
peuvent-elless’approvisionneren cette

motorisation toujours plus boudée

par les clientsVN àl’origine ? Cela re-

quiert toutel’ingéniositédesacheteurs.

« D’autantquedescaptives de construc-

teurs nousimposentdeprendreunevoi-

ture électrique ou hybride rechargeable

pour chaque thermiqueachetée en re-

marketing», se plaint un directeur de

plateformeBtoB.

RETOUR AUX BASIQUES

OU DIVERSIFICATION

Au lendemaindejours difficiles, il y a

deuxdoctrines auxsièges descentrales

d’achat. Certains négociants jugent

qu’il faut revenir aux fondamentaux.

Tel est l’avis, par exemple,de Pierre

Guinault, le patron d’Appro Automo-

biles. « Notre rôle est de diversifier nos

sources en amontpour assurerun flux
continu,nond’aller concurrencerles dis-

tributeurs surun métieréloigné de nos
bases.Nousne nous livreronspasà une

courseaux volumes, maisnouscherche-

rons àdépasserlabarredes3000 ventes

annuellespour avoir un impact sur les

prix d’achat. » Il n’est pas le seul dans

cecas. Mêmeaprès le départ de Marc

Carlin, lefondateur(lire page52),MC
Automobilestient unefeuille de route

similaire. Les quelquesactivités BtoC

serontlimitées auxclientslocaux.

D’autres prônent désormaisla diversi-

fication. Elle passe par une ouverture

à d’autres clientsou typologiesde pro-

duits. Leur intuition - ou plutôt leur

expérience- leur dicte d’aller danscette

voiepour minimiser les risques. La ba-

lance d’Ora7 qui penche historique-

ment en faveur du BtoBaura tendance

àserééquilibrerdansles annéesà venir.

« Noussommesallés toujours plus loin

en Europeafin de trouver des voitures

d’occasionauxtarifssuffisammentagres-

sifs pour attirer des clients particuliers,

rapportePierre Peyressatre,le direc-

teur de l’entreprise lyonnaise qui s’est,

parailleurs,mise à commercialiserdes

vélos. Jamaisle métierde négociant n’a

étéautant confronté à des défis majeurs

età des choix engageants.»

+ 2%
• • •

La croissancedu
marchéfrançais

sur la période
avril 2023-mars

2024,à
5220 665 ventes

de VOP.

VOLUME DE VENTE DES PRINCIPAUX INDÉPENDANTS VO EN 2023 * estimationsJA

ENSEIGNE VOLUME BTOB VOLUME BTOC TOTAL

Sofipel 6825 12675 19500

Autobuy* 12000 12000

Starterre 10200 1800 12000

AutoMalin/InterVO 6 000 3400 9400

VPN Autos 3 500 5100 8600

Pro-du-VO 8 500 8 500

Aero/Autofactoria 8500 8 500

EDP/Caret* 4500 4500

Ora7 N.C. N.C. 3800

Centre VO@Pro 3 500 3500

ATB Auto 3200 3200

Appro Automobiles 3 000 3000

Glinche* 3000 3000

VO-Link 2500 2500

MC Automobiles 2200 2200

Imexso* 2000 2000

MaineAutomobiles/Opportunité Auto 1250 500 1750

Autopole 1500

Automotive International Retailer (AIR) 1500 1500

NBA Pro 1000 500 1500

VO 360 1245 1245

GVO 4135 1853 5988

Aramis N.C. N.C. N.C.

Distinxion/Saint-Herblain Automobiles N.C. N.C. N.C.

Autosphere.pro N.C. N.C. N.C.

Jean Lain Car Pro Market N.C. N.C. N.C.

Scala Pro N.C. N.C. N.C.

CarTrade N.C. N.C. N.C.

CarOnSale N.C. N.C. N.C.

VO 3000 N.C. N.C. N.C.
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