
¦¦ �q�u ��u�n�efois que les remises attein-

dront 40 % demanière récurrente. » La
Nantaiseagit avec prudenceetpragma-

tisme. François Boudaud, son voisin
tout proche�d ��A�I�R�,en fait de même. « Il

y a un traumatismeet chacun se de-

mande �s ��i�l vaut mieux acheter au-

�j�o�u�r�d ��h�u�iou attendre demainde meil-

leurs prix », analyse-t-il.Il �n ��e�nsaurait
êtreautrementdans�l ��e�s�p�r�i�tdeces« pa-

rieurs» après �l ��i�n�v�e�r�s�i�o�nde la courbe
tarifairequiacondamné,dèslafin 2022

et durant tout ou partie de �l ��e�x�e�r�-

cice 2023, les patrons de centrales
�d ��a�c�h�a�tà dévaluerleurstock, faute �d ��u�n

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 ��é�m�o�t�i�o�n�,�l ��i�n�q�u�i�é�t�u�d�eet parfois �l ��a�g�a�-

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 ��a�u�t�o�m�o�b�i�l�e�,il �n ��e�s�tpas
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 centrales�d ��a�c�h�a�t�.« 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 centrales �d ��a�c�h�a�t

peuvent-elles�s ��a�p�p�r�o�v�i�s�i�o�n�n�e�ren cette

motorisation toujours plus boudée
par les clientsVN à�l ��o�r�i�g�i�n�e? Cela re-

quiert toute�l ��i�n�g�é�n�i�o�s�i�t�é�d�e�sacheteurs.
« �D ��a�u�t�a�n�tquedescaptives 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 ��a�c�h�a�t�.Certains négociants jugent
�q�u ��i�lfaut revenir aux fondamentaux.
Tel est �l ��a�v�i�s�,par exemple,de Pierre
Guinault, le patron �d ��A�p�p�r�oAutomo-

biles. « Notre rôle est de diversifier nos

sources en amontpour assurerun flux
continu,non�d ��a�l�l�e�rconcurrencerles 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 ��a�c�h�a�t�.» Il �n ��e�s�tpas 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 ��a�u�t�r�e�sprônent désormaisla diversi-

fication. Elle passe par une ouverture
à �d ��a�u�t�r�e�sclientsou typologiesde pro-

duits. Leur intuition - ou plutôt leur
expérience- leur dicte �d ��a�l�l�e�rdanscette
voiepour minimiser les risques. La ba-
lance �d ��O�r�a�7qui penche historique-

ment en faveur du BtoBaura tendance
àserééquilibrerdansles annéesà venir.

« Noussommesallés toujours plus loin

en Europeafin de trouver des voitures
�d ��o�c�c�a�s�i�o�nauxtarifssuffisammentagres-

sifs pour attirer des clients particuliers,
rapportePierre Peyressatre,le direc-

teur de �l ��e�n�t�r�e�p�r�i�s�elyonnaise qui �s ��e�s�t�,

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 �I�N�D�É�P�E�N�D�A�N�T�SVO 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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