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exhaustive. II lui manque encore
quelques familles-cles, que Tech-
truck complete les unes apres
les autres. Mais cela n'a pas une
importance cruciale. Car d'ores
et deja, les offres cumulees des
equipementiers et des conces-
sionnaires permettent d'atteindre
100% des besoins en pieces et en
informations techniques. Le tout
en segmentant une offre ideale
sur 3 niveaux: la piece construc-
teur (y compris la piece de car-
rosserie) via les affilies, la piece
equivalente a I'origine via les
equipementiers premiere monte
et la piece adaptable via les equi-
pementiers aftermarket.
La base Techtruck a negocie des
conditions d'achats avantageuses,
facilite la commande, assure son
suivi et son traitement en garan-
tissant une mise a jour constante
des references et des prix. Elle
permet meme de declencher une
livraison express en depannage,
en s'appuyant sur la logistique
des equip em en tiers-parten aires
qui facturent directement les affi-
lies.
Tout Ie monde y trouve son
compte: Ie concessionnaire
accrolt encore sa capacite de
service et sa proximite-clien-
tele; l'equipementier entre sur
un marche nouveau en allumant
parallelement un contre-feu aux
initiatives constructeurs multi-
marque trop centralisatrices telles
les gammes TRP (Daf) ou Okelia
(Renault). Quant aux clients, ils
trouvent dans cette communaute
de competences et de services
l'offre complete qui accompagne
leur(s) activite(s) de transport.

Y.Delorenzi, DGTechtruck : "les affilies
commencent il parler de reseau".

Une offre piece de 100%
Si l'interconnexion des savoir-
faire constructeurs au sein de
Techtruck est unique en son
genre, elle n' est pourtant pas la
seule cle de voute de Techtruck.
Sa raison d'etre initiale, c'est la
piece VI. Toute la piece VI. De
l'entretien-usure jusqu'a la piece
de carrosserie.
Au travers d'une base de donnees
accessible par Intranet et regrou-
pant les 800 000 references de
40 equipementiers croisees avec
celles des constructeurs, les
membres de Techtruck peuvent,
pour un abonnement de 200 €
par mois, selectionner, compa-
rer et commander l'essentiel des
pieces d'entretien-usure multi-
marque. «Toutes les equivalences
apparaissent et Ie concessionnai-
re choisit», explique Y. Delorenzi
qui se felicite de la fidelite des
membres : «85% des commandes
totales transitent par la base dont
Ie CA progresse regulierement».
Bien sur, cette base n'est pas

fait entrer dans sa ronde un con-
cessionnaire Mercedes, toutes les
marques VI y seront representees
(hors RVI qui mene sa propre vie
via E+S). Mais d'ores et deja, les
reflexes se prennent. Un conces-
sionnaire d'une marque rencon-
tre un probleme sur un vehicule
d'une autre marque? Un coup de
fil a l'atelier du concessionnaire
membre et Ie tour est joue. Un
concessionnaire rencontre une
difficulte d' approvisionnement
sur une piece de marque? II
peut se depanner aupres de son
homologue de Techtruck.
«C'est l'une de nos forces», se
felicite Yves Delorenzi: «Ia mise
en commun de l'ensemble des
competences-cles des repara-
teurs agrees sans risque de con-
currence territoriale». Car si Ie
concessionnaire est par essence
monomarque, il sait qu'il doit
produire un service complet a
des clients transporteurs qui sont
pour la plupart multimarque ...
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pes culturels forts: Ie respect du
panneau constructeur bien sur
et des territoires confies (chaque
representant d'une marque reste
unique sur son ou ses territoires
initiaux). En evitant ainsi d'intro-
duire toute zizanie commerciale,
les fondateurs de Techtruck ont
pu reussir en peu de temps d'im-
pensables syntheses entre OES
et lAM.

Competences croisees
La premiere et non la moindre :
faire decouvrir la richesse de
l'univers pieces et services equi-
pementiers a des concessionnai-
res eleves dans Ie culte exclusif
de la piece constructeur. Autre
piste novatrice : la mutualisation
des competences techniques.
Quand Techtruck aura -enfin-

Avec 19 concessionnai-
res affilies totalisant 40
sites et couvrant 40%

du territoire national, Techtruck
poursuit son bonhomme de che-
min trace en 2005 par ses deux
fondateurs, Yves Delorenzi et
SaadJaouabi, respectivement DG
et DG-adjoint. Apres avoir ouvert
Ie capital a 6 concessionnaires-
actionnaires la veille de Solutrans
2007, Techtruck a definitivement
preuve en 3 ans la pertinence de
sonconcept: creer une «nouvelle
race» de concessionnaires PL en
greffant les genes manquants du
negoce multimarque sur ces pros
monomarque du vehicule neuf,
de la technicite et du service.
Logiquement, cette communau-
te de concessionnaires-mutants
fonctionne sur la base de princi-

Autre signe de
maturite: 2

garages ont ete
ouverts aux cou-
leurs Techtruck.
Lepremier a Verne-sur-Seiche a cote de Rennes et Ie second
a Loudeac (cotes d'Armor), tous deux a I'initiative du groupe
AubreeGarage (Scania, VW, Isuzu Trucks, LDV,Van Hool) dete-
nupar Renaud Vauleon, par ailleurs president de Techtruck.
Peut-on alors parler d'ores et deja de reseau ? ecLesaffilies
commencent a evoquer ce mot», concede prudemment Y.
Delorenzi qui ne veut ni brGler les etapes, ni chatouiller trop
prematurement la queue de quelque dragon. ecCequi est
encourageant, conclut-il, c'est que I'on commence a etre visi-
bles: des equipementiers qui se cooptent etlou frappent a
la porte de notre base comme des concessionnaires qui eux
aussise cooptent ou posent leur candidature. Mais nous pour-
ronsvraiment parler de reseau quand Ie succes de Techtruck
ouvrira les portes des flottes nationales».
Enattendant, il faut tenir la promesse faite debut 2008 : dispo-
serd'un site-adherent par departement avant la fin de I'annee.
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