
POIOS LOURO

Marche apres-vente PL~a n'Engage
Que Nous ...

Au service
du service ...
Disponibilite et sens
du service. En plar;ant
pragmatiquement ses
clients au centre de chacune
de ses innovations produits
et services, Ie monde du
Poids Lourd a entame sa
revolution bien avant Ie VL :
dans I'environnement, avec
des normes EURO ; avec la
tentation du multimarquisme
pour les reseaux
constructeur; ou encore
dans Ie domaine logistique,
en mutation, avec
I'emergence du plate-
formage.
Tous ces precedents se
retrouvent aujourd'hui
dans I'apres-vente VL. A
croire que les reseaux VL,
qui y viennent seulement,
ont enfin place eux aussi
Ie client au centre de leurs
preoccupations ...
II y a done plein de choses
pertinentes a apprendre
des bonnes pratiques du PL ;
c'est la raison d'etre
de cette nouvelle rubrique
Poids-Lourd bimestrielle ...

Solutrans
reste a Lyon
C'est microcosmique, mais
Solutrans a failli etre relocalise
a Paris. La localisation
historique a finalement ete
conservee.

~

' apres-vente globale du mar-
che du poids lourd repre-
sente environ 4,2 milliards

d'€. Sur un parc estime a envi-
ron 990 000 cartes grises (dont
640 000 vehicules moteurs), 53%
des vehicules sont entretenus dans
des ateliers integres. Les 47% res-
tant sont donc demandeurs de
prestations atelier, et sont entre-
tenus par les reseaux et les repa-
rateurs. Celles-ci sont realisees
a 68% par les reseaux construc-
teurs, contre 32% par les reseaux
independants. Quant au nombre
d'ateliers integres, il ne semble

pas diminuer. Selon Daniel Bodin,
directeur du reseau ADPL, «cela
peut paraitre assez paradoxal car
les operations d'entretien sont de
plus en plus complexes et neces-
sitent des investissements conse-
quents en materiels et formation
du personnel». La reglementation
(ouverture du marche des pie-
ces, contrale technique, chrono-
tachygraphe, hayons elevateur),
constitue une manne pour les pro-
fessionnels de l'apres-vente. Et les
ateliers integres, meme les mieux
equipes, externalisent les opera-
tions les plus complexes. Selon

une etude GIPA, Ie service Ie plus
attendu par ce type de client est
bel et bien l'info technique et ce,
pour 87% d'entre eux ...
A l'heure de ces defis techniques,
les independants rattrapent leur
retard. L'AD a ainsi recemment
annonce Ie rachat du distributeur
Bremstar. Au-dela des 10 millions
d'€ de CA, c'est de la competence
que I'AD s'est offert: «Notam-
ment specialise dans les domaines
du freinage ou de l'electronique,
Bremstar dispose d'une hot line
qui servira desormais de sup-
port technique et commercial a ~

-Butees hydrauliques

La performance au service de to utes les transmissions
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Entreau capitalde la societeTeckTruckdont il est Ie president,RenaudVauleon,
concessionnaireScaniaa Rennes(GarageAubree)a deployela premierebaie de
servicesPLauxcouleursTeckTruck.

Breves PL
• Sonerep fait peau neuve
Racheteen mars dernier par
I:AD,Ie specialistede I'entretien
et de la reparation des VI,
SONEREP,s'appelle desormais
PAC-91SONEREPet devient
lavitrinedu groupe ADPL.
Cetespace dispose de plus
de 17000 references de PR
stockeessur un espace de plus
de 3 000 m2 et propose tous
types d'interventions sur les
VIavec 2 baies tachygraphies
agreees, 8 baies mecaniques
PL,2 baies mecaniques VUL,
1 baie de freinage et 2 baies
carrosserie.

• Nouveau site
pour Scania IdF
ScanialIe-de-France, la
succursalede Scania France,
annonce avoir integre Ie1er

fevrierdernier Ie distributeur
priveSovales(Seine-et-Marne).
RebaptiseScania lIe-de-France
sitede Meaux,ilporte a 4 Ie
nombred'implantations de
Scaniadans la region parisienne,
avecGoussainville,Saint-Ouen-
l'Aum6neet Fleury-Merogis.

• Dick Leek nomme DG
de DAFTrucks France
DickLeekest Ie nouveau
directeurgeneral de OFTrucks
Franceen remplacement de
Jean-PierreVaneeckhaute. Apres
avoirtravaillechez NissanMotors
Europe,DickLeekest entre chez
DAFTrucksen 2005 en tant
quedirecteur logistiquepieces.
IIoccupaitdepuismai 2007 Ie
postede directeur des operations
pieces.

l'ensemble du reseau ADPL, soit
125 Espaces et une cinquantai-
ne de Garages ADPL», souligne
Daniel Bodin.

Un mot d'ordre :
pro-xi-mi-te !
Les reseaux sont encore heteroge-
nes en termes de maillage geogra-
phique, estime Daniel Bodin. C'est
selon lui la raison pour laquelle
Ie nombre d'ateliers integres
n'a pas significativement baisse.
Afin d'eviter une immobilisation
toujours penalisante pour un
transporteur, les plates-formes
regionales pourraient bien etre
une solution.
Pionnier en la matiere, Cap VI
dispose aujourd'hui d'une demi-
douzaine de sites de stockages en
France, des sites rachetes en 2004
a Bendix/ Jurid. «Toutes dispo-
sent d'un tronc commun de 3 500
references, qui devrait bien tot etre
porte a 4 000, precise Philippe
Caseau, directeur general du grou-
pe ; Ie reste des references stoc-
kees est fonction des besoins de
la clientele locale». Le dirigeant de
Cap VI estime qu'une plate-forme
supplementaire permettrait une
couverture optimum du territoire
(Nord-Est notamment). Soit peu
ou prou Ie nombre de plates-for-
mes que I'AD devrait faire sortir
de terre. La premiere, implantee
a Moissy Cramayel, en Seine-et-
Marne, sera operationnelle en
septembre.
Chez Techniques Vehicules Indus-
triels (TVI), Ie groupe va lui aussi
s'attacher a mailler plus finement
Ie territoire cette annee, avec un
effort tout particulier sur Ie 2e
niveau de son reseau, les «Agents
TVI». «Jusqu'ici, les centres
avaient pour mission de les recru-

AUBREE
GARAGES

ter. Desormais, c'est un animateur
reseau dectie qui aura en charge
Ie recrutement» detaille Benoit
Migeon, directeur du reseau chez
TV!. Aujourd'hui une vingtaine,
TVI ambitionne de porter Ie nom-
bre d'agents a 30 au moins d'ici la
fin 2008.

Negoce PR : I'eldorado
des concessionnaires ?
Si l'entretien externalise est dete-
nu a presque 70% par les reseaux
constructeurs, ceux-ci s'interes-
sent de plus en plus au negoce
PRo La bataille de la piece voit
pour l'heure les ateliers integres
se fournir tout aut ant chez les
reseaux de marque que les distri-
buteurs independants.
Les premiers doivent ici faire face
a une autre culture. Pour palier
cette carence, un gros conces-
sionnaire peut racheter un dis-
tributeur independant; c'est Ie
cas notamment dans Ie reseau
G-Truck ou les concessionnai-
res-investisseurs pesent 10% du
reseau. De ce constat de croi-
sement de cultures est ne Tech-
Truck, reseau cree en 2005 par

Yves Delorenzi et Saad Jaouabi.
Presidee par Renaud Vauleon,
concessionnaire Scania a Rennes,
TeckTruck couvre deja 19 depar-
tements via 11 concessionnaires
actionnaires ou adherents sur
35 sites .... Cette centrale d'achat
multimarque (20 equipementiers
references) apporte a ses parte-
naires une offre de services et de
pieces complementaire a celie
du constructeur. Car les conces-
sionnaires sont conscients que Ie
negoce PR rime avec developpe-
ment : 90% des flottes de VI sont
multimarque, et demandent donc
tout naturellement des solutions
transversales.
A l'image de I'automobile, Ie
reglement europeen modifie
profonctement Ie paysage de
l'apres-vente PL. La vision de
deux mondes, jusqu'ici claire-
ment cloisonnes avec des reseaux
constructeurs d'un cote, et des
reseaux independants de l'autre
apparait aujourd'hui de moins
en moins pertinente. Les acteurs
du PL abordent ce «melange des
genres» avec beaucoup de prag-
matisme et d'efficacite ...
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