
Reportage.Spécialisédepuis 30 ansdans l’importation de voitures récentes,

le mandataireAutoJM ouvrira fin 2022 un nouveau centremultimarque
dans le Territoire de Belfort, qui fera la part belle aux véhicules d'occasion.

AutoJM voit l’avenir
en plus grand avec le VO

n fin d’annéeprochaine, la

société AutoJM ouvrira dansla com-

mune deMorvillars (Territoire de Bel-

fort) un nouveau centre automobile
pour y commercialiser des voitures
récenteset d’occasion. Le mandataire
y rassemblerales activitésde sessites

actuels d’Audincourt et de Grand-

Charmont (Doubs). Cepoint de vente

s’élèvera sur un terrain de 40 000 m»

situé le long delanationalereliant Bel-

fort à la frontièresuisseet surlaquelle

transitent30 000 voitures par jour.
L’entreprise familiale, dirigée depuis

2000parVincent Martinez, accueillera

ses clients dans un showroom de

1 800 m2, qui comprendraun espace

livraison, et assureral’entretien, la

réparationainsi que le reconditionne-

ment des voitures dans un atelier de

2 000 m2. « Nous nousfélicitons tous les
jours de cette acquisition », assure le

dirigeant, qui, en plus d’une visibilité

augmentée,profitera de la proximité
avec la gareBelfort-Montbéliard TGV,

« situéeàmoins de 5 mn», et avec l’aéro-
port Bâle-Mulliouse-Fribourg. « Nous

envisageonsd’ailleurs de mener une

étudede marchépour savoir si nous

pouvons intéresserla clientèle helvète
aveccenouveau site », précise-t-il.

Avec cenouvel écrin, qui devraitrepré-

senter plus de 7 millions d’euros d’in-
vestissement, la sociétévoit forcément

plus grand. Les dirigeantsavancentun
objectif de 6 000 voiturescommerciali-

sées d’ici 3 à 5 anset un potentielde

10000 unitésà plus long terme. AutoJM

entrevoitégalementla suitedifférem-

ment car sacroissanceseraengrande

partie assuréepar la vente devoitures
d’occasion.Une offre de 200 et 300 véhi-

cules d’occasion multimarque seront

ainsi exposés sur le parc du futur site

de Morvillars, en plus des 200 et 300

voituresrécentesqui seront proposées

sur un parking couvert adjacent.

Une rencontrequi changetout
« Nous avonspris leparti d’orienter une

partie de notre activitésur l’occasion
parceque la demandeet le marchésont
là, mais aussiparceque nous recher-

chons unéquilibre nécessairepourassu-

rer lapérennité d’une entreprise comme
la. nôtre, explique Vincent Martinez.
En tant qu’importateursde véhicules

neufs, nousoccupons une tranchetrès

Vincent Martinez, dirigeant d’AutoJM.

Les voituresdu personneldesusinesaucommencement

«Même si nousnous sommes

orientés en 1991 dansle véhicule

neuf, mon père a commencé

dans le métieren 1975 en

commercialisant desvoitures

d'occasion, récentes certes, mais

de l'occasion quandmême ».

Comme le rappelle Vincent

Martinez, le business VO n’est pas

totalement étrangerà l'entreprise

familiale. Dans les années70,

lesautosdu personneldesusines

automobiles, très recherchées,

serevendent(au bout de 9 mois)

àtraversdesannoncespubliées

dansLe chasseurfrançais

et lesquotidiensrégionaux.

Lui-même salariéde Peugeot,

JoséMartinez sedécideà jouer

les intermédiaires etcontacte

tous les collaborateurs qui

publient ces annonces.« Son

idée étaitde leur proposer

d'enregistrer, gratuitement, leur

véhicule dansun fichier aunom de

son entrepriseetde passerensuite

desannonces danscesmêmes

journaux pour lesrevendre,

mais en tant que professionnel,

et d'en assurerensuitela livraison.

Cemétierd'acheteur-revendeur

était asseznovateuràcette

époque», raconte son fils Vincent,

qui rejoint l'entreprise en 1986.

Cetteactivité va se révéler

prospère jusqu'à la fin des

années80. L'éclosion destout
premiers mandataires,dans

un premiertemps,etla Guerre

du Golfe, dansunsecond, vont

fragiliser ce modèle. En1991,

la société se tourne vers le métier

demandataireetseconcentre

surl'importation devoitures

récentes.Elle trouve son premier

partenairefournisseuren1992

en Espagne (un concessionnaire

Peugeot).« Celaa fait basculer

notre situation, qui était en

péril. Nous avons retrouvé de

la croissance àpartir de l'année

suivante », souligneVincent

Martinez. AutoJM estainsi

devenu un mandataire

automobile,statutqu’il

revendique toujours aujourd'hui.
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marginale du marché,de l’ordre de 10%.

Le marché de l’occasion que nous sou-

haitons adresserreprésente50fois celui

que nousexploitons depuis 30 ans ».

Ouvert en 2007,le point de venteactuel
d’Audincourt tourne déjà à plein ré-

gime depuis 2012 et ne permet pasde

répondre aux ambitions de l’entre-
prise. Depuis près de dix ans,celle-ci

avance sur unrythme annuel de 3 000

voitures vendues,dont une grande par-

tie endehors desondépartement.« Je
n’ai pascherchéàdévelopper le business

VO plus tôt parceque je n’avaispas le

tempset l’énergie. J’étais seulà. bord et

j’estimais que 3 000 unités représen-

taient la capacité maximale que j’étais
enmesure d’absorberet d’assumer.Or,

quandonn’avancepason reculeet nous

avonspu le constaterentre2012et 2015,

avec une lente érosion ». En 2016,

Vincent Martinez rencontredes pro-
blèmes de santé et décide de nommer

undirecteurgénéral pour prendreen

chargel’opérationnel. Eric Bataille,
passénotamment chezAutoScout24,le

rejoint fin 2017mais la mayonnaise ne

prend pas. « Un échec», reconnaît
Vincent Martinez, qui vaalors orienter
sesrecherches en dehors de la sphère
automobile. Ingénieur de formation
et spécialisé dans le développement
de réseauxde franchises (servicesaux
entreprises, conseil...), Raynald
Thévenet est choisi pourapporter une

vision différente et impulserunenou-
velle dynamique. Un choix fructueux
qui opère comme un déclic pour

Vincent Martinez et sonentreprise.

Lancementde lamarqueOkazium

La crise sanitaire a conforté depuis
l’orientation prise par les deux diri-
geants en faveur de l’activité occasion.

L’offensive d’AutoJM est incarnée de-

puis le débutd’année2021 parla créa-

tion d’une nouvelle marque, Okazium.

La sociétéarecrutéun responsable de

l’approvisionnementet un chef des

ventes pour accompagner ce dévelop-

pement. « La centaine defournisseurs
européensde voitures neuvesqui com-

posent notreportefeuille font tous de

l’occasion. Nous allons naturellement

nous tourner vers ces acteursque nous
connaissons.Pour autant,nous avions
égalementbesoindecompétences, cequi

manquaitausein de l’entreprise», sou-

ligne Vincent Martinez. La valeur
ajoutée de Raynald Thévenet prendra

encore davantagede relief dans les
prochainsmois avec le déploiement,

prévu début 2022, d’un réseauen
licence de marque sous l’enseigne
Okazium by AutoJM. « Nous ciblons
deschefs de ventes et dessalariésde
concessionsqui veulent leur indépen-

dance, informe RaynaldThévenet.
Nous sommesouverts à la discussion

concernantle projet. Ilpeut s’agir d’un
pointde vente physiquesurlemodèlede

celui exploité à Bordeaux ou d’une
concessiondigitale implantée dans la
galerie d’un centre commercial. » La
croissance des volumes dansles pro-

chaines annéesdépendraégalementdu

maillage de ce réseaudans l’Hexagone.
La ville de Bordeauxest déjà couverte
avecunsite enpropre, ouvert dès2018

(250 voitures venduesparan), qui ser-

vira en quelque sorte de modèle. Une

dizaine de sites Okazium by AutoJM
sur le territoire hexagonal sont envi-

sagés en fin d’annéeprochaine. •
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