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epuis seize ans que Zepros dresse
son panorama annuel de la dis-
tribution de piéces de rechange,
chaque édition a véhiculé son lot
d’innovations, nouveaux déploiements
de services, conquétes de territoires...
Limmobilisme n’a jamais fait partie de
UADN de nos champions de la distribution.
On les dit agiles. Ils le prouvent, année
aprés année.
Cette année encore, pour porter leur crois-
sance a 5 % sur un marché pourtant “flat”,
ils ont réajusté leurs collections, diversifié
leurs activités, remodeler certains de leurs
sites... Loin des paquebots du CAC 40,
ces entreprises indépendantes classées
dans ce Top 100 qui affichent des CA allant
de presde 300 M€ amoinsde4 M€ partagent

. :'C- ‘ i il
Coup . defrein des filiales apres
deux années de croissance

EDITO | SOMMAIRE

une constante: lagilité pour répondre
aux besoins de leurs clients, mais aussi
pour mieux résister aux turbulences d’'une
conjoncture économique sous tension,
ainsi qu’aux perturbations récurrentes de
la supply chain.

Depuis la crise du Covid-19, ils enchainent
les crises de nerf géopolitiques, les flam-
bées de colts, les ruptures d’approvision-
nement et une concurrence qui ne cesse
de s'intensifier, portée par le e-commerce
comme par de nouveaux acteurs venus
d’Europe de UEst. Malgré ce contexte,
ils continuent d’avancer. Une performance
sur un marché en dents de scie devenu plus
imprévisible que jamais. Pour remporter
le match sur le terrain, ils jouent toujours
plus le service gagnant. Une agilité que

&

Le Clifa veut muscler ["activité peinture résiliente
I'Industrial:Accelerator Act

et mieux structurée

@ Mouvement permanent

lon retrouve chez les Distrigo, super-
plaquistes privés comme filiales, qui se trans-
forment aussi pour passer de plateformes
logistiques a plateformes de services.
Cest finalement le fil rouge de cette
édition 2026 : séduire, accompagner et
fidéliser grace a un niveau de service tou-
jours plus élevé. Voila larme “fatale” de la
distribution de piéces. Aprés un exercice
2025 disputé mais positif, 2026 s'annonce
tout aussi chahutée, sans pour autant re-
mettre en cause la dynamique du secteur...
a condition que les soubresauts géopoli-
tigues ne viennent pas rebattre, une fois
de plus, les cartes.
Caroline Ridet
Directrice de la rédaction
c.ridet@zepros.fr
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Origine du papier : Perlen, Suisse

& LETRI Taux de fibres recyclées: 90 %
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Eutrophisation : Ptot = 0,0056 kg/t

ZEPROS S'ENGAGE POUR LA PLANETE !
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FRANCE DES DISTRIBUTEURS

LE NOMBRE DE PRO|

Aprés un exercice 2024 ou
lon comptabilisait 6 342 dis-
tributeurs PR en métropole,
lannée 2025 ne compte plus
que 5832 entreprises* (éta-
blissements secondaires com-
pris) répondant au code NAF
4531Z (commerce de gros
d’équipements automobiles).
Soit 510 établissements de
moins... et donc un maillage
en repli de 8% sur un an!
La faute a une concentration
toujours plus importante des
“gros faiseurs” (rachat de la
Capail par Ferron ou du Groupe
Breteault par GCA par exemple)
qui privilégient plutét une
mutualisation de leurs forces
sur quelques sites hyper-bien
rodés a de multiples points de
vente plus petits mais moins
“efficients” (cf. les exemples
de Flauraud en P.59).

AURA et le-de-France

moins denses

Ainsi, lCAuvergne-Rhéne-Alpes
perd 65 distributeurs PR - dont
29 dans le Rhéne - (- 7,4 % sur
un an) et llle-de-France... en
compte 152 de moins, soit une
baisse significative de 12,4 % -
dont 28 distributeurs PR de
moins a Paris. Une baisse ce-
pendant a relativiser au vu du
nombre d’ateliers. On compte
en effet en moyenne 5,1 ateliers

et 5474 véhicules (VP+VU)
par distributeur en Ile-de-
France... quand, sur le reste
du territoire, on répertorie en
moyenne 10,8 ateliers pour
chaque entreprise de com-
merce de gros déquipements
automobiles - soit plus du
double - et un parc de 8568
véhicules par distributeur PR.

Des arbitrages a faire

Cette différence notable est
sans doute a rapprocher du
pouvoir d’achat des conduc-
teurs. Le revenu moyen des
Franciliens étant en moyenne
plus élevé que dans le reste

Zepros DISTRIB. PR N°21
Juillet-AoGt 2026

de 'Hexagone, ils sont moins
contraints au niveau budgé-
taire concernant lentretien-
réparation de leur véhicule...
A cela sajoute le fait que
Llle-de-France bénéficie d’'un
parc en moyenne 14 mois plus
jeune que dans le reste du
territoire, et donc nécessitant
un peu moins d’entretien.

Du c6té des radiations...
Pour cette édition 2026,
le graphique des radiations a été
actualisé, en comptabilisant
uniquement les radiations
effectives au cours des dix
derniéres années (exit les pro-
cédures collectives, redresse-
ments judiciaires et autres).
IL en ressort que malgré une
conjoncture économique com-
pliquée, la période allant du
1e juillet 2025 au 31 juin 2026
a connu 52 radiations de moins
comparé a la méme période
2024-2025. Il sagit méme du
plus faible nombre enregistré
au cours des dix derniéres
années !
Une véritable performance?
Oui et non! Car, la course a
la consolidation des groupes
a fait et continue a faire son
ceuvre... Les “petits faiseurs”
ont laissé la place a des entre-
prises dont la surface finan-
ciére est plus importante... et
donc moins susceptibles de
“mettre la clé sous la porte”. e
jp.scardina@zepros.fr
*Source : www.manageo.com

LES RADIATIONS SUR 10 ANS

2016 2017 2018 2019 2020

250 wil 240
209 217
167 IIi

2021 2022 2023 2024 2025

Source: fichier.societe.com, pour les entreprises répondant au code NAF 45317
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ESSIONNELS SE RESSERRE

Zepros Aprés-Vente Auto a répertorié le nombre de
points de vente PR dans 'Hexagone, selon les données
fournies par le site internet www.manageo.fr.

O Moins de 20 distributeurs PR

O De 21 a 50 distributeurs PR

O De 51 a 100 distributeurs PR

W De 101 a 150 distributeurs PR
B Au-dela de 151 distributeurs PR

FINISTERE

@D | (121)
COTES-D’ARMOR SEINE-ET- - ©)
MARNE
@) (GD) i

EURE-ET-LOIRE
(28)

MAYENNE
(63)

e ®
. GUADELOUPE
. O (971)

. e S —®
(00 MARTINIQUE
(©72)
VIENNE
(86)
LD,
SEINE-?NT-DENIS @
VAL D'OISE (93) GUYANE
(95) (973)
@@
(153) PARIS
YVELINES &
78) LA R(g;JA’\)HON
VAL DCZ%RNE CANTAL
4 19 ~
Mltg?[;l)TE
HAUT DE SEINE
©2
TARN-ET- R
GARO;‘IN-E 62
82)
: BOUCHES-DU-RHONE
© 3
PYRENEES- (1) e \'
ATLANTIQUES
(64)
HAUTES
PYRENEES
(65)
PYRENEES-
6 ORIE(I‘SIE:\LES
. PARC CIRCULANT (VP+VUL) NB MOYEN DE VP+VUL NB MOYEN DATELIERS
REGIONS AU 1 JANVIER 2026 NB DEDISTRIBUTEURS PR PAR DISTRIB. PR PAR DISTRIB. PR
AUVERGNE-RHONE-ALPES 6313476 812 7775 164
BOURGOGNE-FRANCHE-COMTE 2250456 | 247 | 9111 184
BRETAGNE 2791 459 247 11301
CENTRE-VAL DE LOIRE 2025 443 | 210 | 9 645 174
GRAND EST 4197921 | 523 | 8027 159
HAUTS-DE-France 4292 638 515 8 335
ILE-DE-France 6749 117 | 1069 | 6 313 111
NORMANDIE 2623 606 275 9540
NOUVELLE-AQUITAINE 5112 089 | 509 | 10 043 191
OCCITANIE 4861967 618 7867
PAYS DE LA LOIRE 3052 541 | 295 | 10 348 15,5
PACA 3 918 649 494 7932
FRANCE METROPOLITAINE 48522 481 | 5 832 | 8320 15,8

Sources: AAA Data, ANFA/Insee, Manageo (nombre de distributeurs PR)
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Naviguer a vue

« Mais quand donc sortira-t-on des polycrises a répétition pour enfin tenir un cap
clair ? » Lassitude exprimée par les distributeurs. Depuis 2023, ils s’attendent
pour l'année suivante a une chute annoncée par les fragilités ambiantes pour
ensuite mieux repartir. Et finalement non, ces champions de la résilience
restent a flot, voire pour certains encore plus solides... Alors comme
lan dernier et les années précédentes, les leaders de la distribution PR
hexagonales restent prudents. Si certains rentrent de nouveaux dans la partie
de Monopoly, d’autres continuent de solidifier leurs enceintes défensives
avant de repartir a loffensive.

Dans un marché toujours dif-
ficile a lire, les distributeurs
indépendants ne restent pas
immobiles. Entre croissance
externe, renforcement des in-
frastructures et diversification
des activités, les stratégies
se polarisent. Deux profils
se dégagent : les conquérants
(croissance externe, nouveaux
points de vente, maillage) qui
ont encore besoin renforcer
leurs positions, et les batis-
seurs (logistique, stocks, diver-
sification, spécialisation) qui
consolident. Certes, le marché
demeure fluctuant, difficile-
ment prévisible, et les volumes
restent soumis aux aléas de la
conjoncture. Mais une convic-
tion semble désormais parta-
gée:il faut continuer a investir.
Cependant, les approches
divergent.

La consolidation repart

Au ralenti l'an passé, la conso-
lidation pourrait retrouver du
rythme en 2026, portée par
une nouvelle génération de
cédants. Entre conjoncture
tendue et absence d'un cadre
réglementaire plus favorable,
les sollicitations se multiplient.
Ainsi, Ferron Distribution vient
de finaliser le sauvetage de
la Capail, coopérative de cing
dépots fragilisée depuis la
crise sanitaire. Le distributeur
breton récupére ces sites stra-
tégiques et réinsere dans son
écosysteme historique les trois
autres. Lopération s’inscrit
dans une stratégie plus large,
déja illustrée cette année par
la prise de participation dans

deux centres VHU afin de ren-
forcer Ferron Recyclage.
Méme logique chez Alliance
Auto Industrie, qui vient de
racheter simultanément le
Comptoir Auto Languedocien
(CAL) et Point Services Autos
en Gironde. Aprés deux ans de
pause, Vincent Olives a donc
repris sa stratégie de crois-
sance externe. Objectif affiché:
atteindre 80 M€ de CA a l'hori-
zon 2027 grace a de nouvelles
acquisitions.

D’autres distributeurs pour-
suivent également leur maillage
territorial, a l'image d’Autodis-
tribution Talbot, qui consolide
son implantation ligérienne
autour de Saumur (49), ou en-
core de Maxopieces, qui ouvre
un site a Chateau-Thierry (02)
tout en reprenant un site a
Lagny-sur-Marne (77), voire
de IAPI Slicar qui renforce sa
présence dans le Centre-Val de
Loire avec API Orléans.

Investir avant tout dans Loutil
D’autres privilégient plutot la
montée en puissance de leurs
infrastructures. Ainsi, apres la
fusion juridique de Grandblaise
Leroy et Schoettlé, le groupe
poursuit la modernisation de
son réseau avec l'extension de
Colmar (68), apres Mulhouse.
Doubler les surfaces, gonfler
les stocks, spécialiser les
équipes : la recette repose sur
davantage de valeur ajoutée
et de services.

Méme philosophie chez Auto-
distribution Dhenin, qui investit
3 M€ dans une nouvelle plate-
forme logistique mécanisée a

c.ridet@zepros.fr

Prouvy (59) afin d'optimiser
ses flux et préparer son déve-
loppement vers la Belgique.
Autodistribution Niort prépare
pour sa part une plateforme
logistique nouvelle génération
pres de Rouen (76), exclusive-
ment pensée pour la livraison.
Decharenton ouvre un nouveau
Sodiama a Coutances (50),
tandis que le groupe Phelip-
peau compléte son offre avec
une carrosserie industrielle
Truck Solutions implantée a
Périgny (17).

Et enfin, opération sauvetage
multiface chez Flauraud qui,
outre une drastique réduction
de ses implantations, vient
d’annoncer passer sous pan-
neau Precisium pour muscler
son catalogue d’offres !

Qu’il s'agisse dacheter, de
construire, de restructurer ou
de diversifier, tous cherchent
a adapter leur outil aux nou-
velles réalités d’'un marché
bousculé en pleine mutation. e
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Les leaders indépendants

3,339 Md€: c’est le total du business cumulé sur U'exercice 2025 par les 100 champions de la distribution indépendante, soit
une croissance de 4,7 % vs 2024. Et sur 2025, le CA moyen des leaders répertoriés dans le classement s’établit a 33,9 M€,
un cap dépassé par 30 d’entre eux. Comme pour Uexercice 2024, six leaders dépassant la barre symbolique des 100 M€ de CA.
Ils n’étaient que deux ily a trois ans ! Notre Top 3 pése 18 % du CA cumulé de ces 100 champions, soit 1 point de plus qu’en 2024.

RANG  GROUPEMENT(S) NOM

1 ALTERNATIVE AUTOPARTS IDLP

2 |ID RECHANGE LEROY ACCESSOIRES DISTRIBUTION
3 ALTERNATIVE AUTOPARTS AUTOPUZZ

4 AUTODISTRIBUTION  NIORT FRERES

5  NEXUS EXADIS

6 AUTODISTRIBUTION  DUBREUIL (APA)

7  ALTERNATIVE AUTOPARTS DCA PLATEFORME
8  AUTODISTRIBUTION TALBOT

9  PIECESAUTO FERRON

10 AUTODISTRIBUTION -RUBIX HUBERT

11 CROUPAUTO-GTRUCK-COLOR SERVICES-S0CODA RAGUES

12 JUTODISTRIBUTION FARSY

13 CROUPAUTO-GTRUCK-COLOR SERVICES-S0CODA DURAND SERVICES
14 APPRAU DASIR

15 AUTOLIA-TEMOT BARRAULT

16 TVI-MANTRUCK & BUS SAVARIEAU

17 AUTODISTRIBUTION -OREXAD DECHARENTON
18 AUTODISTRIBUTION-OREXAD VILLEBENOIT

19 LENORMANT

20 AUTOLIA FLAURAUD

21 ITAL EXPRESS

22 GROUPAUTO ODIS TOLEDIF

23 GROUPAUTO ALLIANCE AUTO INDUSTRIE
24 AUTODISTRIBUTION DHENIN

25 AUTODISTRIBUTION -OREXAD GRANDBLAISE

26  AUTODISTRIBUTION-AD POIDSLOURDS RUBIX FICHOU

27 G-TRUCK PLUS*

28 ESTENTREPOT

29 PRECISIUM RONDEAU

30 B.AP

31 ALTERNATIVE AUTOPARTS ATACPIECES AUTO
32 AUTOLIA-AGRA SFAC

33 AUTOLIA NORCA

34 AUTODISTRIBUTION  ALSACE ELECTRO DIESEL
35 GROUPAUTO-GTRUCK DELESTREZ

36  AUTODISTRIBUTION-ADPOIDSLOURDSRUBIX GROUPE LOIR

37 ALTERNATIVE AUTOPARTS EUDIFF

38 CENTAURE EPS

39 APPRAU ADIPA SAS

40 PRECISIUM CAL

41 PRECISIUM SIAB

42 GROUPAUTO AUTO STYL

43 GROUPAUTO-GTRUCK VESOULELECTRO DIESEL
44 PRECISIUM PARTSMEN

45 PRECISIUM CAPDEVILLE (CDA)
46 TECHN'ECAR

47 AGRA TIC

48 GROUPAUTO-GTRUCK  MARTY TAILLEFER*
49 APPRAU MOTOR PARTS

50 GROUPAUTO- COLOR SERVICES GUIPROMAN
*Chiffres 2024

DIRIGEANT(S) (A2025 (Kg)
P.ET F.GODEFROY 278 000
T.MANTAET J.HABSIEGER 197700
I.HORY ET G.RAMIREZ 145000
J:F.NIORT 120 000
J:C.BARTHELET 118000
P-H.DUBREUIL ET A.DUFAY 105079
J:P.MOYET 104660
T.ET P-0.TALBOT 99 645
H,V.ET S.FERRON 97 200
D.HUBERT 87499
M.ET P.RAGUES 86 000
F.ETA.FARSY 81513
Y,R.ET D.DURAND 80460
P.LEFEUVRE 80000
0.PANISSAUD 79530
P.SAVARIEAU 78811
J.CRESPIN,E.LUQUAS ETRALLEAUME 78 142
J:M.LETOUZE 76932
S.LENORMANT 73000
C.KUHN 63451
P.CLAVERIE 62300
L.DE LAMOTTE ET B.BONNET 55082
V. OLIVES 51000
L.ET P.DHENIN 46 393
G.LEROY 43661
G.FICHOU 40129
J:PTREIZE ETP.MORHAIN 39884
A.PICARD 37000
F.TEILLET 36600
M.ALTUN 36 500
A.BOURGEOIS ET C.DEROUCK 34500
L.BRUTINEL 32000
N.ET T.CASTELLANOS 31390
P.SPEISSER 28746
P.GUEDET ETJ.WATIER 28533
J.GROSSMANN 27728
A.BEAUDET 24.000
E.MALLEN 23100
L.FERRE 20100
V.OLIVES 19795
C.LAFFARGUE 19000
C.BERNARD 17344
J:M. ETA.EUVRARD 16 900
S.MIRKOVIC 16 300
B.VILLETTE 14714
V. LASSERRE 14600
F.TOUSSAINT 14500
P.MARTY 14150
J,H,T.VAN DEN BOSCH,D.COUSIN 14080
R.PROTON ETL.FOUGEYROLLAS 13 548

RANG GROUPEMENT(S)

51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63
64
65
66
67
68
69
70
71
72
73
74
75
76
77
78
79
80
81
82
83
84
85
86
87
88
89
90
91
92
93
9
95
9%
97

CENTAURE

APPRAU

PRECISIUM

PRECISIUM

GROUPAUTO -PRECISIUM
PRECISIUM

API DOYEN
AUTODISTRIBUTION
GROUPAUTO

ALTERNATIVE AUTOPARTS -CENTAURE
SOURCINGAUTOMOTIVE
API DOYEN

ZPARE

G-TRUCK

PRECISIUM

ID RECHANGE
GROUPAUTO
PRECISIUM COLOR
ALTERNATIVE AUTOPARTS

CENTAURE
PRECISIUM

API DOYEN

AGRA

PRECISIUM
GROUPAUTO - G TRUCK
PRECISIUM -PIECES AUTO
AUTODISTRIBUTION
GROUPAUTO
ALTERNATIVE AUTOPARTS
GROUPAUTO - G TRUCK
MPTRUCKS - FORD TRUCKS
PIECES AUTO
PRECISIUM

BEM

PRECISIUM
PRECISIUM
ALTERNATIVE AUTOPARTS
ALTERNATIVE AUTOPARTS
G-TRUCK

ID RECHANGE
PRECISIUM - MP TRUCK
GROUPAUTO
ALTERNATIVE AUTOPARTS
PRECISIUM - MP TRUCK
APIDOYEN

API DOYEN

98 CENTAURE - PARTNER'S
99 (CENTAURE

100 API DOYEN

NOM

BEAL PEINTURES
CHAUSSENDE

RF AUTO PIECES

HAUTOT ET FILS*
CHANTERAUD

LDP

SAVOIE PIECES AUTO*
SAIFA*

RECHANGE AUTO SERVICE
SAAS

MEGA 6 ORGANISATION
API CLERMONT-L'HERAULT
PENNON

PHELIPPEAU

OBJAT PIECES AUTO (OPA)
TECHNIC PIECES AUTO
DUBOIS

ANTONIN

AUTO INDUSTRIE COUTANGAISE
SOFIDEST

GOVIN

BAISSE AUTO

GCA GENUINE PARTS
FORMULE PIECES AUTO
CIA

ARQUES ELECTRO DIESEL
ASP PIECES AUTO
DOUMENGINE

MARCEUL

STARCOM AUTO PIECES*
DESTRIBATS*

SELECT POIDS LOURDS 49
G.AUTO

DALENS ET FILS
MAXOPIECES

PAINT EXPERT 67

JACOB SERVICES
TECNICAUTO*

GPA38*

GBV TRUCK SABATIE
OTTOPARTS

ESSOR AUTOMOBILE
LIMOUSIN PIECES AUTOMOBILE
ENTREPRO

ETS B.COUSTHAM

SLICAR

COMPTOIR CLERMONT AUTO PIECES
BONNAFOUS

TH PEINTURE

AYMOZ PIECES SERVICES

DIRIGEANT(S) (A 2025 (Ke)
M.LAJOIE 13250
0.CHAUSSENDE 13230
A.BENABIDES 13157
A.HAUTOT 12800
D.CHANTERAUD 12543
F.PICARD ETJ.BREARD 12450
D.PEDRO 12000
M.SCHRAEN 11920
E,A.COUTON ET C.DUVERNQY 11831
J.ETR.ARBONA 11797
0.METZ 11781
F.DELMAS 11.000
Y.GULLU 10700
P.ETF.PHELIPPEAU 10600
CETPJUGIE 10585
M.LAFONT 10 561
P.MASSON 10402
N.DEMOULIN ET N.FRANCHET 10285
C.BOEDA 9970
0.ETJ:F.DESMET 9700
J.GOVIN ET R.ROMANO 9455
0.ETE.HENRI 9450
J.BLAVETTE ET B.DUVEAU 9230
J-L.CREPET 9144
L.CLOS-VERSAILLES 9000
A.ET M.SENGEZ 8970
J.ETA.BERSADOU 8804
M.DOUMENGINE 8569
D.MARCEUL 8460
I.CHABBI 8280
J:P.DESTRIBATS 8180
A.LAINE 8175
C.BOVO 8022
A.DALENS 789
B.HOURCADE 7400
A.BURKEL ET A.GLASSER 7282
Y.JACOB 7270
C.SARAETJ.MAURA 7000
H.ET N.PICONNET 6900
V.MECHE ET C.ROMANELLO 6849
T.MANTAETF.PELLETIER 6750
C,H.ETJ:C MAUPOIL 6683
L.MOUY 6409
F.PECOUT 6259
B.ETV.COUSTHAM 5683
J.CARDOSO 5428
F.VOUTE 5375
P.BONNAFOUS 5345
F.THEROND ETF.SARDINOUX 5200
X.AYMOZ 4700

Le chiffre «<Rang» en vert signifie que le CA est en progression, en rouge en baisse et en bleu étal.
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PROGRESSION CA

RANG  NOM

1 PAINT EXPERT 67
2 ASP PIECES AUTO
3 SIAB

4 EST ENTREPOT

5 AUTOPUZZ

6 TH PEINTURE

7 JACOB SERVICES
8

9

LIMOUSIN PIECES AUTOMOBILE

B.A.P
10 GUIPROMAN
11 DCA PLATEFORME
12 ESSOR AUTOMOBILE
13 ARQUES ELECTRO DIESEL
14 DASIR
15 SAVARIEAU
16 EUDIFF
17 ENTREPRO
18 BARRAULT
19 COMMINGES DIESEL

20 SFAC

21 PARTSMEN
22 TALBOT
23 SAAS

24  GOVIN

25 DUBOIS

Performeurs 2025 : 9 points

(AEVOL. 2025/2024

36,88%
3513%
31,30%
19,35%
18,64%
1818%
17,26 %
16,53%
1587 %
1555%
14,87 %
14,61%
14,49%
12,68%
12,12%
11,25%
11,17 %
1022%

8,93%

829%

8,16 %

7,30%

7,25%

7,08%

6,28%

de la moyenne générale

Avec une moyenne a 9,82 %,
les cinquante distributeurs
affichant la meilleure crois-
sance 2025 vs 2024 perdent
5 points comparés a ceux occu-
pant notre Top 50 pour 2024.
Cependant, ils surperforment
par rapport a la progression
moyenne de notre Top 100,
qui affiche une progression
moyenne a 5%... ce qui est
toujours 4,5 points de mieux
que le bilan 2025 du baromeétre
Feda-Xerfi et un atterrissage

Le « Top 100 de la rechange indépendante » est la photographie annuelle des
évolutions structurelles du commerce de gros automobile et des performances économiques

quasi-etal vs 2024 (+ 0,5 %).

» Comme toujours, ce ne sont
pas les plus gros, déja bien
installés sur le marché, qui
affichent les meilleures pro-
gressions, mais de plus petites
structures situées en fin de
classement du Top 100. A noter
cependant qu’Est Entrepot reste
toujours dans le Top classe-
ment des progressions, et cela
depuis plus de dix ans.

e On sent un marché qui se
calme avec, certes, de belles

des entreprises les plus dynamiques du secteur.

Le champ de cette étude se limite donc volontairement aux distribu-
teurs stockistes qui commercialisent des piéces détachées automobiles, des équipements de
garage et des consommables destinés principalement aux réparateurs, aux carrossiers (pein-

ture) ou a lindustrie :

- Répondant essentiellement au code APE 45317 (commerce de gros), mais susceptibles de

développer des activités connexes de réparation automobile,

- Opérant en France,

- Détenus par des personnes morales ou physiques indépendantes, non assimilables a des
filiales ou succursales de groupement.

Le CA consolidé des groupes cités est calculé par addition des CA
des sociétés entrant dans le périmétre desdits groupes. Le chiffrage est réalisé a partir de
la derniere publication disponible des comptes dexploitation (sources: Infogreffe, Manageo.
com, Societe.com) et de la déclaration des entreprises. Les entreprises dont nous ne disposons
pas des chiffres 2025, et pour lesquelles nous avons opté pour la publication de leurs chiffres

2024, sont idendifiées par un ().

La détection des entreprises susceptibles de figurer dans le Top 100
sest essentiellement appuyée sur les grands distributeurs indépendants et les plateformes

régionales notablement connus sur le marché comme tels.

RANG  NOM

CAEVOL. 2025/2024

26 GCA GENUINE PARTS 595%
27  API CLERMONT-LHERAULT 577%
28  NIORT FRERES 575%
29  MAXOPIECES 571%
30 RAGUES 565%
31  LEROY ACCESSOIRES DISTRIBUTION 550%
32 IDLP 530%
33 CAL 529%
34 TECHNICPIECES AUTO 524%
35 DECHARENTON 522%
36 RECHANGE AUTO SERVICE 4.84%
37 DUBREUIL (APA) 482%
38 CHAUSSENDE 456%
39 VESOULELECTRO DIESEL 432%
40 SOFIDEST 430%
41  DALENS ETFILS 428%
42  PHELIPPEAU 417%
43  PENNON 388%
44 RF AUTO PIECES 375%
45  MARCEUL 374%
46 NORCA 337%
47  OTTOPARTS 305%
48 ETS B.COUSTHAM 266%
49  G.AUTO 239%
50 FARSY 230%

au-dessus

performances encore sur 2025,
mais bien en deca de celles
annoncées dans notre pré-
cédente édition. Dix-huit
groupes affichent une crois-
sance a deux chiffres, contre
22 sur lexercice 2024... et 46
sur 2023 !

* Sur 2025 et a linstar de lannée
précédente, a peine seize dis-
tributeurs sont dans le rouge.
Dans ce lot, trois entreprises
ont ralenti sur 2025 et perdu
entre 9 et 11 %. Ainsi, Auto

Industrie Coutancaise (-9 %),
qui consolide apres son spec-
taculaire +90% entre 2024
et 2025. Méme constatation
pour Motor Parts, a + 34 % sur
2024 et - 11 % pour 2025. Enfin,
Flauraud, qui perd du terrain
depuis 2020, table sur son
Plan 2028 pour revenir dans
le top classement des progres-
sions (lire P.59).

Seules les entreprises ayant fourni leur
chiffres 2025 sont prise en compte dans
ce classement.

« Aux représentants des groupements qui ont accepté de se préter
au jeu des questions-réponses.

* Aux chefs dentreprise cités dans le Top 100 des grossistes qui ont

répondu spontanément a notre questionnaire, rompant ainsi avec
les habitudes de discrétion de la profession.
 Atous ceuxquiontaccepté de nous consacrer dutemps pour parler

de leur entreprise et de leur métier. Et plus particuliérement a:

E. Baudimant (Autodistribution Fradis), D. Lemaitre (Disitrigo SLS

DPR), E. Champarnaud (C-Ways), N. Meilhan, F. Menegaux (Miche-

C. Ho Hio Hen.

lin), G. Hurel (Renault), R. Philippe (Stellantis), Dorothée Bonassies
(BYD France), C. Gloux (Distrigo), G. Faures (AD PL) D. Bruneteau et
A.Chopelin (AAG), B.Migeon (TVI), S. Rapiné (Assercar), M-). Faivre
(Alternative Autoparts), F. Gaillard (Autodistribution), D. Colantino
(LKQ France), P. Asot (Doyen Auto France), L. et E. Vicente (Agra),
F. Godefroy, S. Mirkovic, N. Lenormant, M. Altun, C. Kuhn, J-C. Bar-
thelet, R. Durant, Y. Jacob, G. Ramirez, V. Ferron, A. Picard, G. Leroy,
L. Lelief, B. Hourcade, J-F. Desmet, J-F. Niort, A. Beaudet, P. Phe-
lippeau, T. Talbot, L. Mouy, L. Clos-Versailles, V. Olives, G. Alloncle,
P. Savarieau, A. Dufay, B. Duveau, J. et R. Arbona, Y. Chante, H. et
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PLATEFORMES DISTRIGO

PLAQUES DISTRIGO
1 CHOPARD
2 CDPR

DISPRO POITIERS, FITZ-JAMES
ET DISPRO SUD-OUEST

4 OUEST PIECES AUTO LOGISTIQUE SAS

5 MDPR

6 GEMY LOGIPAR

7 A3PRO

8 ALLIANCE PR

9 ALLIANCE CENTRE AUVERGNE

10  GUEUDETPR

11 CARAVENUE SERVICES

12 BREIZHPR

13 SODISPRA

14  XPRDISTRIBUTION

15 VPR
16  CARPRO
17  XLPR

18  MAURELDISTRIBUTION
19  PRIOD AUTOMOBILES

20 SOPRA

ACTIONNARIAT(S)

GROUPE CHOPARD (ERIK CHOPARD)

GROUPE BERNARD /EMIL FREY

EMIL FREY FRANCE
GROUPE DUBREUIL
FRANCOIS MARY

FAMILLE GERARD

GROUPE TRESSOLS CHABRIER

GGS/KOALA

BAYI/DUBREUIL/LEON, CARPIER
TOURNESSI,LEGRAND /BORNHAUSER

POTHIERS / MEILHAUD / FAHY

GUEUDET

CAR AVENUE SERVICES

GROUPES NEDELEC/ RIO

BERNIER / BIGOY
SOFIDAAUTO
GROUPE VAUBAN
GROUPE IMJ
NOMBLOT FRERES SAS
FAMILLE MAUREL
PRIOD AUTOMOBILES

GROUPE MSO

(A 2025 EN PRIX PUBLICS (k€)
364155

296 828
293992
218187
203 399
172 989
172142
169759
157913
157191
148 611
129425
127 496
103 766
102144
100912

83559

82932

53530

47753

(*) Estimation par Zepros du CA réalisé en prix de cession a réparateur, soit 30 % 6tés au CA prix public déclaré par Distrigo.

EVALUTION ZEPROS 2025° (K€) EVoL.2025/2024
255039 -3,40%
207780 -7,34%
205795 -119%
152731 1,29%
142 380 245%
121092 11,14%
120499 -5,99%
118 831 1326%
110539 2,08%
110034 335%
104027 064%

90 598 11,06%
89247 192%
72 636 6797%
71501 301%
70638 1335%
58491 2395%
58052 -6,17%
37471 1244%
33427 1927%

Les plateformes “privées” Distrigo dans la course

Sur l'exercice 2025, les vingt-
sept plateformes Distrigo a
actionnariat privé ont per-
formé de 8,14 %. Au cumul,
elles ont vendu aux ateliers
francais pour 3,2 Md€. Et si lon

ajoute les ventes réalisées par
les onze filiales Stellantis&You
(en recul de 1,65 %) ce mon-
tant atteint les 4,5 Md€. Et en
s‘appuyant sur les estimations
Zepros (prix cession a répara-

teur), ce montant total atteint
les 3,15 MdE€, soit une stabilité
vs 2024. Clairement, les “dis-
tributeurs” Distrigo ont trouvé
leur place dans lécosystéme,
boostés par les opérations de
conquéte sur le terrain des
promoteurs Eurorepar. Reste
que lon n'est toujours pas en
mesure de connaitre le péri-
meétre de business vendu hors
les partenaires RAl et RA2, ni
le niveau des ventes en piéces
sous logo équipementiers.

Réussites non linéaires

Cependant, lexercice n'a pas
été porteur de fagcon uniforme
pour ces 20 plaques. Alors que
sur 2024, il n’y avait que Vauban,

et dans une moindre mesure
MSO pour étre dans le rouge,
sur 2025 ils sont cing a étre
annonceé avec un CA en recul.
A noter le remarquable bond de
68 % du business du “nordiste”
XPR Distribution, et cela a pé-
rimétre constant en sappuyant
toujours sur une unique plate-
forme ! Si le Top 3 reste le méme
depuis trois éditions, nos trois
plaques sur le podium affichent
toutes un CA en recul. Pas fa-
cile de gagner aujourd’hui des
pdm pour les gros “faiseurs”!

* Zepros applique une réduction
moyenne de 30 % par rapport au

prix public transmis par Distrigo, pour
obtenir une estimation CA en prix de
cession a réparateur.
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Top 50 des distributeurs indépendants
et des Distrigo privés: 6% de croissance

9

Toujours “osé” mais parlant,
ce classement inédit compa-
rant des acteurs estimant en-
core pour nombre d’entre eux
ne pas appartenir au méme
monde mais se partageant
le méme terrain... et de plus
en plus les mémes clients ga-
ragistes! Ils sont bel et bien
concurrents sur le marché du
multimarquisme. Reste que si
les distributeurs de la rechange
indépendante commencent a
proposer des piéces de marques
constructeurs a la marge,
les distibuteurs Distrigo, pour
Uheure, se revendiquent comme
diffuseurs multimarques de
piéces déquipementiers et
fournisseurs de pieces dori-
gine constructeur issues de la
galaxie Stellantis (Abarth, Alfa
Romeo, Citroén, DS, Fiat, Fiat
Professional, Jeep et Lancia,
Opel, Peugeot et Vauxhall,
ainsi que la marque Eurorepar).

RANG ~ GROUPEMENT(S)

1 ALTERNATIVE AUTOPARTS
2 DISTRIGO

3 DISTRIGO

4 DISTRIGO

5 ID RECHANGE

6 DISTRIGO

7 ALTERNATIVE AUTOPARTS
8 DISTRIGO

9 DISTRIGO

10  DISTRIGO

11 AUTODISTRIBUTION

12 DISTRIGO

13 NEXUS

14  DISTRIGO

15  DISTRIGO

16  AUTODISTRIBUTION

17  ALTERNATIVE AUTOPARTS
18  DISTRIGO

19  AUTODISTRIBUTION

20 PIECES AUTO

21 DISTRIGO

22 DISTRIGO

23 AUTODISTRIBUTION -RUBIX
24 GROUPAUTO-G TRUCK-COLOR SERVICES-SOCODA

25 AUTODISTRIBUTION

Pour une totale transparence
et avec la volonté que cette
mesure de performance soit
pertinente, les chiffres Distrigo
comparés ici sont issus une ex-
trapolation réalisée par Zepros
pour sortir des CA de vente
a réparateurs a partir des CA
vente public fournis par les
plateformes.

Toujours en gain

de parts de marché

Pour l'exercice 2025, les 50 plus
gros “vendeurs” de piéces de
'Hexagone a investisseurs pri-
vés Distrigo et de la rechange
indépendante ont cumulé
4,76 Md€ de vente aux ateliers,
soit une progression de 6 %
comparé a 2024. Dans le détail,
les 30 leaders indépendants
classés ici ont généré prés de
5% de croissance en cumulant
un CAde 2,55 Md€ avec 421 sites
de distribution, contre +8 %

NOM (A2005 (k)
IDLP 278000
CHOPARD 254909
CDPR 207780
DISPRO POITIERS, FITZ-JAMES ET DISPRO SUD-QUEST 205 795
LERQY ACCESSOIRES DISTRIBUTION 197700
OUEST PIECESAUTO LOGISTIQUE SAS 152 731
AUTOPUZZ 145000
MDPR 142 380
GEMY LOGIPAR 121092
A3PRO 120499
NIORT FRERES 120000
ALLIANCE PR 118 831
EXADIS 118 000
ALLIANCE CENTRE AUVERGNE 110539
GUEUDET PR 110034
DUBREUIL (APA) 105079
DCAPLATEFORME 104 660
CAR AVENUE SERVICES 104027
TALBOT 99 645
FERRON 97 200
BREIZH PR 90 598
SODISPRA 89 247
HUBERT 87499
RAGUES 86 000
FARSY 81513

pour les “seulement” 20 plaques
Distrigo (25 plateformes) avec
2,23Md€ de ventes. Un bu-
siness realisé via 448 sites de
distribution cumulés entre les
deux “univers”. Cet ensemble
fait donc logique-

ment mieux que

leurs pendants

filialisées - Stel-
lantis&You, Parts

Holding Europe

et Alliance Auto-

motive Group - qui totalisent
3,1 Md€ en 2025 pour un petit
+0,15%. Un chiffre réalisé
avec 671 points de vente.

Top 3 maintenu

Pour la 4¢ édition de ce clas-
sement des “privés” indépen-
dants et plaques Distrigo,
le Top 3 reste inchangé... SiIDLP
regagne la premiére place (celle
qu’il occupait en 2022) devant
Chopard, rappelons que lindé-

RANG  GROUPEMENT(S)

26 GROUPAUTO-G TRUCK - COLOR SERVICES -SOCODA

27 APPRAU

28 AUTOLIA-TEMOT

29 TVI-MAN TRUCK & BUS

30 AUTODISTRIBUTION -OREXAD
31 AUTODISTRIBUTION-OREXAD
32 DISTRIGO

33 DISTRIGO
34 DISTRIGO
35 AUTOLIA
36

37 DISTRIGO
38 DISTRIGO

39 GROUPAUTO

40 GROUPAUTO

41 AUTODISTRIBUTION

42 AUTODISTRIBUTION -OREXAD

43 AUTODISTRIBUTION -AD POIDS LOURDS RUBIX

44 DISTRIGO
45

46  PRECISIUM

47

48 ALTERNATIVE AUTOPARTS
49  DISTRIGO

50 AUTOLIA-AGRA

stimation par Zepros du CA réalisé en prix de cession a réparateur, soit 30% 6tés au CA prix public déclaré par Distrigo.
") Estimati Z du CArréalisé ixd it 30% 6tés au CA prix public déclaré par Distri

pendant gagne cette position
avec 33 implantations, soffrant
ainsi une couverture nationale,
alors que le Distrigo, avec
seulement 4 plateformes, sert
18 départements de la région
Auvergne-Rhoéne-
Alpes. De quoi re-
lever lefficience du
modeéle de plate-
formistes de la
marque apparte-
nant a la galaxie
Stellantis ?
Invariablement, la plateforme
(un unique site) pilotée par les
groupes Bernard et Emil Frey
conserve sa 3¢ position malgré
un sérieux dévissage sur 2025
(Lire P.10).
Enfin, en consolidant le CA
cumulé de ce Top 50 avec celui
de PHE, AAG et Stellantis&You,
on atteint un joli business a
7,86 Md€, soit prés de la moitié
du marché total.

NOM (2005 (k)
DURAND SERVICES 80 460
DASIR 80000
BARRAULT 79 530
SAVARIEAU 78811
DECHARENTON 78142
VILLEBENOIT 76 932
XPR DISTRIBUTION 72636
V.PR 71501
CARPRO 70638
FLAURAUD 63451
ITAL EXPRESS 62 300
XLPR 58491
MAUREL DISTRIBUTION 58052
ODISTOLEDIF 55082
ALLIANCE AUTO INDUSTRIE 51000
DHENIN 46 393
GRANDBLAISE 43661
FICHOU 40129
PRIOD AUTOMOBILES 37471
ESTENTREPOT 37000
RONDEAU 36 600
BA.P 36 500
ATAC PIECES AUTO 34 500
SOPRA 33427
SFAC 32000
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FILIALES

CLASSEMENT DES FILIALES

Coup de frein aprés deux années
de croissance

Apreés deux exercices de forte
progression, les filiales des
grands réseaux de distribution
marquent nettement le pas.
Aprés une croissance de 10 %
en 2023, puis de 5,3 % en 2024,
leur activité fait quasiment
du surplace en 2025 (+ 0,15 %).
Au total, les 671 sites exploi-
tés par PHE, Alliance Automo-
tive Group et Stellantis&You/
Distrigo” ont généré un chiffre
d’affaires cumulé de 3,1 Md€.
Derriére cette stabilité glo-
bale se cachent toutefois
des trajectoires contrastées.
Chez Stellantis&You, les onze
plateformes Distrigo ne par-
viennent pas a reproduire la
performance de lannée précé-
dente. Aprés une progression
de 8% en 2024, lactivité re-
cule sur lexercice 2025. Méme
constat, dans une moindre me-
sure, chez Alliance Automotive
Group et ses 360 sites filialisés
qui affichent une activité quasi
stable (- 0,4 %). Seul Autodis-
tribution conserve une dyna-

FILIALES DE DISTRIBUTION PR

mique positive. Les 24 filiales
du groupe, qui totalisent prés
de 300 sites, restent dans le
vert, mais sans retrouver le
rythme de croissance de 2024
(+5,2%).

Les indépendants
prennent l'avantage
Lécart avec les

Zepros DISTRIB. PR N°21
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celui, estimé par Zepros, des
investisseurs privés Distrigo,
le marché privé dépasse de-
sormais de plus de 3,4Md€
celui des filiales. Un écart qui
s’explique aussi par une em-
preinte territoriale a lavantage
des indépendants, avec prés
de 900 points de vente pour
les 100 premiers distributeurs
indépendants et les 27 plate-
formes Distrigo privées, contre
671 implantations pour les fi-
liales des trois grands groupes.

Des périmétres a comparer
avec prudence
Ce classement reste toutefois
a interpréter avec précaution,
les périmétres des différents
acteurs n’étant pas totale-
ment comparables. Les filiales
Distrigo distribuent principa-
lement des pieces d'origine,
notamment les pieces captives
de carrosserie, tandis que PHE
et Alliance Automotive Group
sont essentiel-

distributeurs 3"' Md<€ de CA lement posi-

indépendants

tionnés sur les

sestnettement  POUr les filiales pieces IAM.

creusé cette an-
née. Alors que
les deux modeles
évoluaient jusqu’ici sur des
trajectoires plutdt proches,
2025 consacre la meilleure ré-
sistance des opérateurs privés.
Le Top 100 de la distribution
indépendante progresse de
5%, tandis que les investis-
seurs privés Distrigo signent
une remarquable croissance
de 8 %.

En additionnant le chiffre
d’affaires des 100 premiers
distributeurs indépendants et

Par ailleurs,

en 2025 les données

concernant
Distrigo reposent sur une es-
timation Zepros du CA au prix
de cession réparateur. Celle-ci
est établie a partir des tarifs
publics communiqués par
Stellantis, auxquels est ap-
pliquée une remise moyenne
de 30%. o
c.ridet@zepros.fr

* Vaulx-en-Velin, Cestas, Muret,
Marignane, Nantes-Orvault, Rennes-
La Janais, Lille-Templemars, Yerville,
Obernai, Morangis et Gonesse.

PARTS HOLDING EUROPE

ALLIANCE AUTOMOTIVE GROUP

STELLANTIS & YOU (DISTRIGO)*

TOTAL

(A2024 (en €) (A2025 (en€)  EVOL.2025/2024
1183 000 000 1212603 433 +25%
967 000 000 963 200 000 -0,40%

940 198 000 924 729 000 -1,65%
3090 198 000 3100532 433 +0,15%

*Estimation Zepros prix cession a réparateur, a partir des prix publics transmis par Stellantis/Distrigo
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AUTODISTRIBUTION FRADIS

Embarquer I'histoire et investir

Le modéle d’intégration en
filiale du distributeur privé
Fradis a permis d’embarquer
les salariés dans un nouvel
élan concrétisé par un CA passé
de 39M€ en 2022 a 53 M€
en 2025 (+ 37 %), a périmétre
constant (treize sites couvrant
le Val-d’Oise, I'Oise et l'Aisne).
«Autodistribution n‘a pas cherché
a imposer son modele, mais a
valoriser la structure et les ou-
tils déja performants de Fradis »,
décrit Erwan Baudimant, DG de
la structure rachetée a Thierry
Michel en 2022. « En tant que
président du conseil, il avait déja
aligné son entreprise sur les pré-
conisations du groupement. »
Le passage en mode filiale n'aura
pas nécessité de faire une révo-
lution. Exemple parlant de la
méthode : les systemes d’infor-
mation (ERP) ont été adaptés
pour communiquer avec ceux
d’Autodistribution plutot que
remplacés. « Cela a permis le
suivi des performances sans per-
turber le travail des collabora-
teurs. » Lesquels ont tous été

o

«Les investissements dans Fradis ont été vus comme des signes positifs par
les équipes », se réjouit Erwan Baudimant, DG de la filiale.

conservés, «et ils sont restés
rassurés sur la bonne santé
de leur entreprise, ne nécessi-
tant donc pas de changements
drastiques ! »

Investissements continus

Reste que pour réaliser une
croissance de 37 % en trois ans,
il a fallu investir. Ainsi, 3 M€ ont
immédiatement été injectés
dans les stocks, passés a une
valeur de 7 M€ «afin daméliorer
la disponibilité immédiate des
piéces ». Dans la foulée, le distri-
buteur a renforcé son équipe

de livreurs pour passer d’'une
promesse de livraison de H+4
a H+2 sur 90 % des territoires.
Enfin, plusieurs magasins ont
été rénovés: Soissons (02),
Chateau-Thierry (02), ou Saint-
Maximin (60) et Chambly (60).

Projet de développement
commercial

Le site de Beauvais (60) a
été déménagé pour tripler sa
surface a 900 m?, y déployer
le “libre-service” et tripler le
stockage de pneus, « débouchant
sur 30% de croissance en BtoB

grdce a lamélioration

du niveau de service ».

Un plan pluriannuel

de rénovation qui va
se poursuivre sur 2026,
avec dans le viseur la pos-
sibilité de renforcer le mail-
lage local «en explorant les
opportunités douvertures de
nouveaux sites ». Au business
plan, Fradis a inscrit laccélé-
ration sur la vente de pneus
(45000 enveloppes vendues
en 2025) et le renforcement de
son réseau, aujourd’hui fort de
89 garages, pour franchir le cap
de la centaine. Avec comme
fil rouge d’assurer un niveau
de service irréprochable,
«incluant la disponibilité des
stocks, la fréquence de livraison
(4 a 5 fois par jour), le traitement
rapide des retours (1,7 jour) et
l'offre de formations techniques
aux clients ». Un plan d’action
qui doit permettre de viser
une croissance dépassant les
5% pour atterrir sur un CA de
55,8 M€ en 2026. e

AUTODISTRIBUTION HSA

Restructuration logistique:

Sur un marché régional ba-
taillé, avec un secteur Haute-
Savoie dynamique et celui
de l'Ain plus tendu, la filiale
Autodistribution appuie sa
croissance sur l'autonomie
d’action locale et un schéma

Lafiliale HSA, dirigée par Cyril Henriot,
anime 92 garages sous enseigne et
joue aussi le BtoC via les nouveaux
standards des magasins.

logistique optimisé. Avec 16,4 %
de part de marché sur ces deux
départements, les onze sites du
distributeur ont permis de gé-
nérer un CA de 43 M€ en 2025
(+7,5% par rapport a lannée
précédente), avec un objectif
a+7 % pour 2026. « Sur le premier
semestre, nous sommes dans
nos objectifs. Malgré quelques
tensions, nous ne sommes pas
sur un marché en difficulté », as-
sure Cyril Henriot, DG d’Auto-
distribution Haute-Savoie Ain
(HSA) depuis 2020.

Face a une concurrence qui
se durcit et des clients gara-
gistes affichant une trésorerie
« plus tendue », l'enseigne capi-
talise sur un modéle solide.
« Autodistribution laisse une
grande autonomie a ses filiales,
permettant de s‘adapter fine-
ment aux spécificités de chaque
marché local », salue celui qui
a été formé chez Renault
(Sodicam et des concessions

cap sur le H+4

Nissan) avant d’intégrer la re-
change indépendante.

Décloisonnement et synergie
inter-départements

Il a ainsi eu les mains libres
pour repenser le schéma logis-
tique de la filiale avec en ligne
de mire une promesse de li-
vraison en H+4. Organisés en
silos auparavant, les sites pivots
de La Roche-sur-Foron (74)
et Saint-Denis-lés-Bourg (01)
sont désormais reliés par une
navette quotidienne. En paral-
lele, lactivité de latelier de La
Roche a été transférée sur le
site de Saint-Denis-lés-Bourg.
La Roche a ainsi pu doubler
l'espace de vente au comptoir
et améliorer lordonnancement
de lentrep6t, mais également
ameénager un stock de 5500
pneumatiques. Un choix stra-
tégique dans cette région de
montagne ou le pneu est cen-
tral, avec un volume de vente

qui a explosé de 10000 a
36 000 unites.

Stocks et flux optimisés
«Le sujet clé restant la dispo-
nibilité », le stock global est
passé de 4,4 a 5,2 M€ et a été
affiné pour une optimisation
des collections afin d’atteindre
un niveau de service proche de
100 %! Le service livraison a
également été revu avec des
lignes de livraison refondues
et un nombre de tournées aug-
menté (ex.:de 5a7 aLaRoche).
Enfin, le cut-off a pu étre re-
poussé via loptimisation des
flux avec les plateformes lyon-
naises (ACR...). «Si vous avez
une organisation bien staffée et
organisée, des stocks adaptés,
des schémas logistiques en place
et agiles, vous étes armés face
a la concurrence et aux tur-
bulences conjoncturelles ponc-
tuelles », conclut Cyril Henriot. @
C.R.
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DISTRIGO

Accélérateur de business

Au sein des onze filiales
Stellantis&You, l'objectif est
d’accompagner les répara-
teurs dans le développement
de leur activité. Zoom sur la
plaque de Lille (59), pilotée
par David Lemaitre, qui met en
place des services marketing,
des formations et un accom-
pagnement terrain, lesquels
peuvent demain faire école
aupres des consceurs Distrigo.
« Notre role n'est plus seulement
de livrer des piéces. Nous devons
aussi créer du chiffre d'affaires
chez nos clients. Si leur activité
progresse, la nétre progresse
également », résume David
Lemaitre, directeur de la plaque
Distrigo SLS DPR de Lille
Templemars®. En 2025, malgré
un changement de périmetre
qui ramene le CA a 152M€
contre 181 M€ un an plus tot,
la plateforme de Seclin conserve
un poids important avec 80
collaborateurs et 850 clients
actifs. La mécanique représente
409% de son activité, devant
la carrosserie (31 %), le pneu-
matique (11 %), Eurorepar (9 %)
et les équipementiers (4 %).
Les réparateurs agréeés consti-
tuent le coeur de clientéle, avec
75 % du CA, tandis que les MRA
et grands comptes représentent
prés de 18 %.

Logistique repensée

Pour soutenir cette activité,
la plaque s‘appuie sur une
organisation logistique dimen-
sionnée: 29223 références
stockées sur 8 800 m2, un stock
valorisé a plus de 10 M£,
un taux de retour Limité a 3,8 %,
un taux de service de 85,6 %
et deux tournées quotidiennes
assurées par 43 véhicules
dédiés.

Ces derniéres années, plusieurs
investissements sont venus
renforcer loutil industriel:
création d’'une mezzanine de
1200 m?, modernisation des
locaux, fusion des call centers
de Lille et d’Yerville (76), dé-
ploiement dAZAP pour opti-
miser les flux logistiques et de
Zoho pour piloter les perfor-
mances commerciales jusqu’a
la référence client. « Nous
voulons étre un apporteur de

«Aujourd’hui, savoir réparer ne suffit plus. Il faut aussi savoir attirer le client.
C’est la que nous pouvons faire la différence », lance David Lemaitre, dirigeant

de la plaque Distrigo SLS DPR.

business et un facilitateur au
quotidien. Beaucoup de répa-
rateurs n'ont ni le temps ni les
ressources pour développer
certaines activités. Notre role
est de leur apporter les outils,
les méthodes et l'accompagne-
ment qui leur permettront de
gagner de nouveaux marchés »,
indique David Lemaitre.
Cette philosophie a donné
naissance a “Marketing & You”,
une cellule dédiée qui congoit,
a la demande des ateliers, des
supports de communication
personnalisés: affiches, PLV,
campagnes digitales ou encore
opérations promotionnelles.
Lobjectif est simple : permettre
aux réparateurs de mieux
communiquer auprés de leur
clientele sans mobiliser de
ressources supplémentaires.

Des actions qui créent
l'émulation

Linitiative la plus embléma-
tique reste GlassCar, lancée
en 2025. Constat de départ:
le marché du vitrage recule de
pres de 20 % en début d'année
et une part importante de
cette activité échappe aux
réparateurs partenaires de
Distrigo. « Nous avions déja
les fournisseurs, les produits et
les partenaires. Il nous man-
quait simplement d’embarquer
nos clients sur cette activité. »

Plutot que de se Llimiter a
vendre des pare-brise, la plagque
a congu un véritable parcours
d’accompagnement. Des répa-
rateurs volontaires sont for-
més pendant deux jours au
remplacement de pare-brise,
a la réparation des impacts et
au recalibrage des systemes
ADAS au centre Mobipolis de
Carvin (62), avec une prise en
charge intégrale par les dispo-
sitifs de formation. Le dispo-
sitif est complété par des soi-
rées d’'information consacrées
aux enjeux économiques du
vitrage, puis par un Challenge
Champagne Impact, exercice
volontairement ludique des-
tiné a démontrer qu’'un poten-
tiel de réparation existe déja
dans chaque atelier. Le lende-
main, les réparateurs photo-
graphient les impacts repérés
sur les véhicules présents dans
leur atelier. La démonstration
est immédiate. Enfin, un suivi
hebdomadaire des volumes
permet d’accompagner indi-
viduellement chaque garage
dans le développement de
cette nouvelle activité.

Quand la logistique devient
plateforme de services

En deux mois, trois sessions
de formation ont permis de
former 90 techniciens. Plus de
450 professionnels ont déja

participé aux soirées de lan-
cement. Les garages engagés
dans la démarche sont passés
de 430 pare-brise achetés sur
toute lannée 2025 a 162 unités
sur les seuls mois de janvier
et février 2026, soit une pro-
jection annuelle de pres de
680 pare-brise, en progression
de 160 %. «GlassCar illustre
exactement ce que nous voulons
devenir: un partenaire qui ne
vend pas seulement une piéce,
mais une solution compléte pour
développer le chiffre d'affaires
de ses clients. » Le succés de
linitiative a dépassé le cadre
régional. Elle est désormais
appelée a étre déployée
dans lensemble des plaques
Distrigo. Une évolution qui
illustre la transformation pro-
gressive du réseau: les plate-
formes logistiques deviennent
aussi des plateformes de ser-
vices. o

M. B.

* Dans le cadre de la candidature de
SLS DPR aux Ze Awards de l'Auto 2026.
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Pourquoi le test systématique
des batteries doit devenir un réflexe

Avec la multiplication des équipements
électroniques embarqués et la généralisa-
tion du Start-Stop, la batterie est devenue
un organe essentiel dont le suivi régulier
représente un véritable enjeu pour les
professionnels de l'aprés-vente.

Pour VARTA, cette réalité doit conduire les
professionnels a faire évoluer leurs pra-
tiques. Selon les statistiques de UADAC,
plus de 43 % des pannes automobiles sont
aujourd’hui liées a la batterie. Lobjectif
n'est plus seulement de remplacer une
batterie défaillante, mais d’anticiper les
risques grace a une démarche de main-
tenance préventive.

Les variations climatiques figurent ainsi
parmi les principaux facteurs de dégra-
dation des batteries. Les fortes chaleurs
estivales, notamment, peuvent les fragiliser.
VARTA recommande donc un controle
systématique de la batterie a chaque
passage a latelier. Une opération simple
et rapide qui permet d’identifier en amont
les batteries en fin de vie et d'éviter a
lautomobiliste une immobilisation de
son véhicule.

« Quelques minutes suffisent pour évaluer
[‘état d’une batterie et anticiper une panne.

Nous sommes convaincus que ce controle doit
devenir un réflexe pour les professionnels
de laprés-vente. Cest un service a forte va-
leur ajoutée pour le client et pour latelier »,
indique Guillaume Girard, directeur mar-
keting France de VARTA.

Au-dela de la prévention des pannes et
de la satisfaction client, cette démarche
représente également une opportunité
de développement pour les profession-
nels. Les données recueillies par VARTA
montrent qu'environ 20 a 24 % des batte-
ries contrélées nécessitent un remplace-
ment. Plus encore, huit automobilistes sur
dix suivent la recommandation formulée
par leur atelier lorsqu’'un remplacement
est préconisé.

La maintenance préventive renforce la
confiance du client tout en générant une

activité additionnelle a forte valeur ajou-
tée pour latelier. Pour les distributeurs,
cette démarche contribue également a
dynamiser les ventes de batteries en ac-
compagnant les ateliers dans une logique
de conseil et d'anticipation.

Sur de nombreux véhicules modernes,
notamment équipés du Start-Stop, l'iden-
tification de la batterie adaptée et les
opérations de remplacement nécessitent
des informations techniques précises.
Pour accompagner les professionnels,
VARTA met gratuitement a disposition
le VARTA Partner Portal.

Accessible gratuitement, cette plateforme
centralise les outils et informations né-
cessaires a lidentification, au diagnostic
et au remplacement des batteries. Grace
a une simple recherche par immatricula-
tion ou par véhicule, les professionnels
peuvent obtenir la batterie recommandée,
localiser son emplacement exact et accéder
aux instructions détaillées de remplace-
ment étape par étape. La base de don-
nées couvre prés de 99,5 % des véhicules
immatriculés.

Le portail donne également accés a des
ressources techniques et a des modules
de formation en ligne destinés a faciliter
le quotidien des distributeurs et répara-
teurs. « Aujourd’hui, l'accés a linformation
technique est devenu essentiel pour les ate-
liers. Avec le VARTA Partner Portal, nous per-
mettons aux professionnels d'identifier rapi-
dement la batterie adaptée a chaque véhicule
parmi une base couvrant prés de 99,5 %
du parc roulant, de localiser son empla-
cement et d'accéder aux procédures de rem-
placement détaillées. Lobjectif est simple :
leur faire gagner du temps et sécuriser leurs
interventions », précise Guillaume Girard.
A Uheure ou les véhicules deviennent tou-
jours plus complexes, le test systématique
des batteries et laccés a des informations
techniques fiables constituent deux leviers
essentiels pour aider les professionnels
a développer leur activité tout en ren-
forcant la satisfaction de leurs clients.
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MARCHE TENDU...
SERVICES ETENDUS

Inflation menacgante, parc thermique dominant mais électrique émergeant,
automobilistes économes, ateliers financiérement fragilisés et supply chain
re-bousculée sous les coups de la guerre en Iran et du blocage du détroit
d’Ormuz : apreés avoir bien négocié leur atterrissage 2025, les distributeurs
prouvent leur solidité et leur capacité a se réinventer. Entre consolidation et
diversification, nos champions de la distribution PR restent en mode combat.

CONJONCTURE

Ca freine sur les routes...
ca accélere sur les couts

Entre tensions géopolitiques,
inflation et flambée des colits,
lexercice 2026 s’annonce plus
complexe que le précédent
pour les distributeurs de piéces.
Aprés une croissance moyenne
de 5% en 2025 pour les leaders
du Top 100 Zepros, le début
d’année a marqué un net ralen-
tissement. Des mars, les ten-
sions entre l'lran et les Etats-
Unis ont provoqué une envolée
des prix du carburant et du
transport. Résultat : la consom-
mation de carburant s’est
contractée, entrainant une
baisse du kilométrage parcouru
et des automobilistes ayant
différé leurs opérations d'en-
tretien courant. Le barométre
Feda-Xerfi a alors décrit une
activité en dents de scie, avec
+15%enV0Let+0,4% en PL
sur douze mois glissants a

fin avril, avant d'anticiper un
recul marqué de 6 % en mai.
Pourtant, le scénario catas-
trophe ne s'est pas matérialisé.
Une majorité de distributeurs
interrogés par Zepros évoquent
un bon mois de mai, suivi d’'un
mois de juin parfois qualifié
d« historique ». De quoi conforter
lidée qu’il N’y a “pas encore de
coup de frein” sur le marché.

Une visibilité toujours limitée
Léquilibre reste néanmoins
fragile. Les performances de-
meurent suspendues a des
facteurs extérieurs que les dis-
tributeurs ne maitrisent pas.
Si les tensions internationales
persistent, plusieurs redoutent
une véritable phase de décrois-
sance. Pour autant, les diri-
geants interrogés tablent en-
core sur une année qui devrait

Inflation: une tréve tarifaire pour
les piéces avant septembre?

Aprés des hausses de 12 % en 2022, puis de 3% en 2023,de 1,7 %
en 2024 et de 1,6 % en 2025, linflation des piéces de rechange est
quasiment a larrét au premier semestre 2026 (+0,4% a fin juillet).
Une tréve qui ne doit pas faire oublier que « les hausses se sont cumu-
lées depuis cing ans, sans jamais de retour en arriere », relativise Fabrice
Godefroy, le président d’IDLP, qui a dévoilé les derniers chiffres de son
baromeétre “Inflation” qui surveille depuis 2022 les augmentations de
tarifs appliquées par le Top 30 de ses fournisseurs. Reste que le baro-
metre IDLP n’inclut pas les produits issus de la pétrochimie qui,
pour leur part, ont affiché de spectaculaires augmentations. On parle
alors de tarifs gonflés de 30 % sur les lubrifiants et les liquides, et
de 6 a 12 % pour les produits peinture et para-peinture. Et si, début
juillet, les pieces semblaient épargnées, des augmentations tarifaires
de lordre de 3 a 5 % sont attendues pour la rentrée.
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rester dans le vert, davan-
tage placée sous le signe de
la consolidation que d'une
franche croissance.

Des marges sous pression
Car au ralentissement de l'ac-
tivité s'ajoute une autre préoc-
cupation : l'explosion des colts
logistiques et énergétiques.
« La distribution subit aujourd’hui
un effet ciseaux: les charges
augmentent tandis que les prix
et les marges se resserrent. »
La hausse du carburant ren-
chérit les colts de transport
comme les colts internes, sans
possibilité - dans la plupart
des cas - de les répercuter sur
les clients. En cause :une guerre
des prix entretenue par les ac-
teurs du e-commerce et d’Europe
de UEst. Seules les hausses tou-
chant les produits issus de la
pétrochimie (liquides et pro-
duits de peinture) ont pu étre
intégrées aux tarifs. Car si lin-
flation peut mécaniquement
soutenir le chiffre d’affaires,
elle pese de plus en plus lourd
sur les réparateurs. « Linflation
n'est jamais une excellente nou-
velle. Elle peut donner lillusion
d’un effet d'aubaine. » Une cer-
titude : pour les distributeurs,
le second semestre s'annonce
sous haute tension. e
c.ridet@zepros.fr
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41484644

12,30 ans

7037937

12,05 ans

11,81%
7,40%
80,79 %

15,18%
10,36 %
73,78 %

21905
ateliers MRA
avec et sans

enseignes
(hors RAL et RA2)

A
=

278000 K€

LAD
AUTOPUZZ 197700 K€

145000 K€
3 1 2

6 1 1 5 distributeurs et plateformes 8 3 2 0 nombre moyen de VP+VUL par distributeur

MARCHE AUTOMOBILE

La crise économique accéléere la guerre
de I'apres-vente

La mondialisation heureuse
appartient au passé. Pour Eric
Champarnaud, DG de C-Ways,
lindustrie automobile évolue
désormais dans une “polycrise”
durable ou ralentissement
économique, tensions géopoli-
tiques et inflation rebattent les
cartes. Apreés avoir fait chuter
le marché du neuf, cette dégra-
dation macroéconomique me-
nace désormais directement
lactivité aprés-vente. « Les crises
successives ont révélé la fragilité
d’'une économie construite sur
les flux tendus. Le ralentissement
mondial est désormais installé,
amplifié par les conflits au
Moyen-Orient et les tensions
énergétiques », résume-t-il*.

Les chiffres confirment cette
rupture. La croissance euro-
péenne plafonne a 0,4 %, tandis
que la France a basculé dans
le rouge au cours du premier tri-
mestre 2026 (-0,1 % de PIB).
Consommation, investissement
et commerce extérieur sont
simultanément en recul. Seule
la reconstitution des stocks
masque encore la faiblesse de
lactivité. Dans le méme temps,
les taux longs repartent a la
hausse - la charge de la dette
francaise atteindra 2,3% du
PIB sur lannée -, linflation
remonte a 2,4 % et le chdmage
franchit a nouveau la barre des
8 %. Résultat : les ménages ver-
rouillent leur épargne a 18 %
de leurs revenus, amputant
la consommation de 4 points de
PIB. Pour G-Ways, aucun rebond
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n‘est en vue: la croissance
frangaise devrait rester canton-
née entre 0,5 et 0,6 % en 2026.

Le marché se fracture

Cette atonie économique
transforme en profondeur le
paysage automobile. Stabilisé a
1,6 million d'immatriculations,
le marché du neuf a perdu
450000 véhicules depuis 2019.
Une contraction qui finit par
contaminer le marché du VO
et accélere le vieillissement du
parc. En six ans, son age moyen
a gagné deux années. Les vé-
hicules de moins de cing ans
ne représentent plus que 22 %
du parc contre 32 % en 2011,
tandis que les modeles de
plus de seize ans poursuivent
leur progression. Le marché
se polarise désormais entre
véhicules électrifiés récents et
anciens modeles thermiques.
Cette fracture est également
sociale. Les 20 % des ménages
les plus aisés concentrent dé-

Eric Champarnaud,
directeur général
de C-Ways.
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sormais 47 % des achats de véhi-
cules neufs, vs 38 % en 2020.
La voiture neuve devient pro-
gressivement un produit ré-
servé aux catégories les plus
favorisées.

Le VE entre dans les moeurs...
si U'on peut se loffrir

Dans le méme temps, Lélectri-
fication continue de gagner du
terrain sous leffet de la fisca-
lité. Les véhicules électriques
représentent déja 35 % des
achats des particuliers et 47 %
des immatriculations en en-
treprise. Cette mutation bou-
leverse progressivement les
ateliers: les opérations méca-
niques traditionnelles s‘éro-
dent au profit de lélectronique
embarquée et de la haute
tension, tandis que le pneu-
matique conserve un niveau
d’activité stable.

Autre bascule structurelle:

le financement des véhicules.
Avec des prix en hausse de pres

Sources : AAA Data, ANFA/Insee

de 20 % depuis 2020, la LOA
et la LLD dominent désormais
le marché : 64 % des achats des
particuliers, 80 % des ventes
de VE et déja un tiers des tran-
sactions VO sont ainsi finan-
cés. Selon Eric Champarnaud,
le multicycle s'impose comme
la nouvelle norme et ren-
force le pouvoir des captives
financiéres.

La bataille des ateliers
est lancée
Pour les constructeurs, ce mo-
déle constitue une arme re-
doutable. Les contrats d'entre-
tien intégrés portent le taux
de fidélisation atelier a prés de
50 %, contre seulement 30 %
pour un vehicule acheté comp-
tant. Le verrouillage du parc
récent oblige désormais tous
les acteurs a se disputer les
véhicules de plus de trois ans.
Les réseaux de marque passent
a loffensive, incités par des
constructeurs qui accéléerent
fortement sur le sujet (lire P.30
et suivantes). Dans un contexte
ou chaque dépense automo-
bile est arbitrée, lapres-vente
devient plus que jamais le
principal champ de bataille de
la filiére. Forfaits d’entretien,
offres ciblées, programmes de
fidélisation: lobjectif est de
reprendre des parts de marché
aux groupements indépendants
et aux MRA. Voeu pieux? o
m.blancheton@zepros.fr

*Lors des derniéeres Rencontres du Pneu
organisées par le Syndicat du Pneu.
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GEOPOLITIQUE

Quand les tensions mondiales fragilisent
toute la chaine automobile

Entre tensions au Moyen-
Orient, guerre en Ukraine et
recomposition des échanges
internationaux, le secteur fait
face a une accumulation de
risques dont les conséquences
se répercutent jusqu’aux ate-
liers et aux distributeurs.
Invité des Rencontres du Pneu
organisées par le Syndicat du
Pneu, Uéconomiste Nicolas
Meilhan dresse un tableau des
déséquilibres géopolitiques
et énergétiques pesant au-
jourd’hui sur l'économie mon-
diale... et sur l'ensemble de la
filiére automobile. « Le détroit
d’Ormuz est lartére vitale de
léconomie mondiale », a-t-il rap-
pelé. Ce passage stratégique
concentre a lui seul pres de
20 % des flux pétroliers mon-
diaux. Son blocage a immé-
diatement provoqué une flam-
bée des cours du brut et des
carburants. En France, le prix
du gazole a frolé les 2,40€ le
litre, tandis que les essences
ont aussi fortement progresse.
Lannonce, mi-juin, d'un accord
entre les Etats-Unis et llran
visant a rétablir le trafic mari-
time a brievement détendu les
marchés. Le détroit d'Ormuz
sest rouvert en juin, jusqu’a une
nouvelle interruption en juillet
(cf. encadré).

La Chine grande gagnante
Cette nouvelle crise intervient
dans un contexte déja marqué
par les conséquences de la
guerre en Ukraine. Avec la fin
desimportations de diesel russe,
UEurope a profondément mo-
difié ses approvisionnements
énergétiques. « Nous nous
sommes privés d’une partie de
notre approvisionnement », re-
sume l'économiste.
Conséquence directe, le marché
du gazole reste durablement
tendu et les colts de 'énergie
demeurent nettement supé-
rieurs a ceux observés aux
Etats-Unis. Une situation qui
pénalise la compétitivité euro-
péenne et complique les am-
bitions de réindustrialisation.
Dans cette nouvelle configura-
tion, la Chine apparait comme

Nicolas Meilhan rappelle que la mobilité reste avant tout dépendante de
I'’énergie disponible et de son coUt.

lun des principaux gagnants.
Pékin continue d’importer
pétrole et gaz russes a prix
réduits, ce qui lui procure un
avantage competitif considé-
rable. « Depuis le début de la
guerre en Ukraine, nous avons
considérablement facilité la vie
de la Chine», estime Nicolas
Meilhan. Selon lui, cet accés a
une énergie moins chere ren-
force encore la compétitivité
industrielle du pays.

Pour lautomobile européenne,
déja confrontée a la montée en
puissance des constructeurs
chinois, cet écart de colt
constitue un handicap supplé-
mentaire.

Lensemble de la filiére

auto impactée

Les répercussions se font déja
sentir sur l'économie réelle.
Face a la hausse des carburants,
les meénages limitent leurs
déplacements. Nicolas Meilhan
estime que la demande de mo-
bilité a reculé d’environ 30 %,
entrainant mécaniquement

une baisse des kilométres
parcourus. Cette contraction
affecte lensemble de la chaine
de valeur. Equipementiers, dis-
tributeurs et réparateurs voient
leur activité ralentir, tandis que
les entreprises doivent absorber
la hausse des colts énergé-
tiques et faire face a un fi-
nancement plus onéreux. Les
défaillances d’entreprises re-
partent également a la hausse.
Pour autant, léconomiste rela-
tivise la gravité de la situation
actuelle. « Nous ne sommes pas
dans la configuration de 2022 »,
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rappelle-t-il. A 'époque, pé-
trole, gaz naturel et électricité
avaient simultanément explosé.
Aujourd’hui, la crise reste
principalement concentrée
sur le pétrole, méme si les
prix du gaz restent élevés.
Autre nuance : aucune pénurie
majeure n’est observée en
Europe. Les difficultés d'appro-
visionnement concernent prin-
cipalement les pays les plus
fragiles, notamment en Asie
du Sud-Est.

Des équilibres toujours
précaires
En conclusion, si les négocia-
tions autour du détroit d’'Ormuz
écartent le scénario d’'un choc
pétrolier majeur, les incerti-
tudes demeurent. Une atteinte
aux infrastructures pétrolieres
du Golfe pourrait rapidement
faire basculer la situation et
provoquer une nouvelle flam-
bée des prix.
Pour Nicolas Meilhan, les crises
actuelles rappellent a quel
point la compétitivité de lin-
dustrie automobile ne dépend
pas uniquement des évolutions
technologiques. Elle reste
étroitement liée aux équilibres
géopolitiques, au colt de
lénergie et au pouvoir d'achat
des ménages. « Derriére les crises
énergétiques se jouent avant
tout des questions de compéti-
tivité industrielle », conclut-il.
Une réalité qui concerne len-
semble de la filiére automobile,
du plus grand constructeur et
son empreinte internationale
jusqu’au réparateur tres ancré
en local. e
m.blancheton@zepros.fr

veau les 2 € le litre a la pompe.

Un détroit pris en otage

Apres plusieurs semaines de fermeture et de fortes perturbations
du trafic depuis le début du conflit entre Ulran et les Etats-Unis (fé-
vrier), le détroit dOrmuz a été brievement rouvert a la suite dun ac-
cord entre Ulran et les Etats-Unis mi-juin. Sauf que la situation sest
de nouveau fortement dégradée en juillet entre les deux pays. Les
autorités iraniennes ont de nouveau refermé cette artére commer-
ciale maritime devenue un otage de choix depuis le début du conflit.
Une fermeture qui a réaccéléré mécaniquement les hausses sur le
prix du baril de pétrole et sur celui des carburants, dépassant de nou-
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Le Clifa veut muscler I'Industrial Accelerator Act

La préférence européenne
ne protége aujourd’hui qu'un
quart de la chaine d’appro-
visionnement automobile.
Selon une étude du GERPISA
dirigée par Tommaso Pardi,
entre 80 et 144 Md€ de valeur
industrielle pourraient dispa-
raitre d’ici 2030, menacant
des milliers d’emplois. Face
a une Chine qui écoule sa
surproduction a prix cassés,
le Clifa appelle Bruxelles a
durcir Ulndustrial Accelerator
Act (IAA). Lintroduction du
principe de “préférence euro-
péenne” dans le projet d’IAA
marque un changement de
cap. Mais pour les industriels,
le dispositif reste encore lar-
gement insuffisant. Il ne seé-
curise en effet que 78 Md€ de
composants sur les 297 Md€
nécessaires a la production
annuelle de véhicules légers
en Europe. En se limitant aux
seuls véhicules électriques
et hybrides rechargeables, le

Les équipementiers portent sept amendements afin que I'lAA soit un véritable
instrument de souveraineté industrielle européenne.

texte laisse ainsi hors de son
périmetre pres de 75 % de la
chaine dapprovisionnement,
notamment les fournisseurs
de rang 2. Résultat: 'Union
européenne pourrait perdre
entre 20 et 36 % de sa valeur

industrielle automobile d’ici
2030.

Sept amendements

Cette fragilité intervient alors
que la Chine dispose d'une
capacité de production exceé-

dentaire de 28 millions de véhi-
cules, soit plus de deux fois
le marché européen. Avec des
usines sous-utilisées, les cons-
tructeurs chinois exportent a
des prix 30 a 40 % inférieurs
aux meilleurs colts euro-
péens, a qualité comparable.
Pour le Clifa, le compromis
actuel entre “Made in EU”,
“Made with Europe” et “Made
with China” ne permet pas de
protéger lindustrie. La fédéra-
tion propose donc sept amen-
dements, dont lextension de
UIAA aux véhicules thermiques
et hybrides, le reléevement a
80 % du contenu local des véhi-
cules, la création d'un label
“Made in EU” pour les piéces et
un controle renforcé des inves-
tissements chinois. Ces mesures
constitueraient le minimum
pour faire de U'IAA un véritable
outil de souveraineté indus-
trielle, limitant la perte de valeur
a moins de 8 % d’ici 2030. e

PREDICTIF

L'lA, nouveau levier de performance de la supply chain?

Explosion des références, exi-
gences de disponibilité immé-
diate, pression sur les marges :
la supply chain concentre dé-
sormais les principaux enjeux
de compétitivité. Dans cette
équation, lintelligence arti-

ficielle s’impose progressi-
vement comme un levier de
performance... a condition de
démontrer son retour sur in-
vestissement. « Un outil d’IA na
de valeur que s'il produit un impact
financier mesurable », résume

Longtemps percue comme un centre de codts, la logistique change de statut
et devient un terrain d'innovation, avec I'lA au coeur des promesses.

Elliot Langella, senior manager
chez Lokad, spécialiste de
Loptimisation prédictive de
la supply chain. Lobjectif n'est
plus de tester la technologie,
mais d’améliorer des décisions
qui pésent directement sur
la rentabilité. En rechange,
ces arbitrages sont complexes:
déterminer les niveaux de
stock, répartir les références
entre plusieurs sites ou décider
quelles pieces conserver locale-
ment. Autant de choix répétés
chaque jour sur des centaines
de milliers de références, im-
possibles a optimiser manuel-
lement. L'IA permet d’inté-
grer simultanément demande,
co(it, marge, capacités logis-
tique et contrainte opération-
nelle afin de réduire le capital
immobilisé tout en améliorant
le taux de service.

Un outil de rentabilité

Les premiers retours terrain
viennent confirmer ce potentiel.
Le distributeur croate Tokic,

avec ses 120 points de vente,
pilote désormais quotidienne-
ment ses approvisionnements
grace a des algorithmes pré-
dictifs. Résultat: +5 points
de taux de service, une crois-
sance annuelle supérieure a
10 % et un investissement en
stock mieux maitrisé. Chez
Mister-Auto, UIA orchestre
chaque jour plusieurs dizaines
de millions de prix sur une
vingtaine de marchés et ajuste
les achats en temps réel.
Au-dela de la technologie,
le véritable enjeu réside dans
la qualité des décisions. Plus de
fiabilité, davantage de réacti-
vité et une meilleure maitrise
des investissements: UlA ne
remplace pas les équipes,
elle leur permet de prendre, a
grande échelle, des décisions
plus rentables. Dans un secteur
ou la performance se joue sur
des milliers d’'arbitrages quo-
tidiens, c’est la que se mesure
sa veritable valeur. o

M. B.
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« Le parc roulant a vieilli de

deux ans en cinq ans. Le souhait
de faire durer sa voiture est une
opportunité que nous devons conti-
nuer a travailler. Aujourd’hui,
lessentiel de notre CA est destiné
aux véhicules thermiques jusquaux
échanges standard des moteurs qui
connaissent une belle croissance. »

« Nous sommes trés vigilants sur
le sujet des retards de paiement et
des impayés. Le centre de gestion
du groupe est trés performant,

il nous alerte si nécessaire. On a
un taux d’impayés en dessous

de la moyenne. Nous avons
notamment une forte vigilance
quand un nouveau client com-
mande trés fort tout de suite. »

« Nous commengons a observer
quelques cas de clients rencontrant
des problémes de trésorerie, néces-
sitant des décalages déchéances ou
des échelonnements de paiement. »

« En ce début d'année, nous avons
été trés vigilants sur les impayés qui
ont été du méme niveau en six mois
que sur la totalité de 2025. »

« Linflation sur le prix des piéces
devrait étre visible a la rentrée sur
le premium mais aussi sur les MDD,
qui devraient cependant rester bien
positionnées. »

« Nous ne connaissons pas vraiment
de turnover car nous cultivons la
proximité, la solidarité, entre nous.
Nous misons plus sur [état desprit
que sur les compétences car les com-
pétences, elles sacquiérent, alors
que létat d'esprit, lui, ne change
jamais. »

« Nous avons 6 ou 7 dépdts en
propre, 4 en franchise. Fin 2027,
Jespére ouvrir deux magasins

(La Roche-sur-Foron, Clermont-Ferrand,
Chalons ou Dijon) et deux franchises
en 2027. Linconnu, cest comment
on va retrouver des prix normaux et
comment [automobiliste va consom-
mer sans trop impacter le business. »

GARAGES
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Les trésoreries des ateliers sous pression
—

Le climat économique pése
sur la santé financiére des
ateliers. « Face a une demande
atone et a des colits d’exploita-
tion toujours élevés, les entre-
prises mobilisent davantage
leurs ressources de trésorerie »,
résume Thierry Millon, directeur
des études d’Altares. Et plus
question de parler de poids du
remboursement du PGE, « mais
plutét d’une conjoncture qui
affaiblit brutalement [équilibre
financier des entreprises ». Au T2
2026, les défaillances d’entre-
prises ont progressé de 5,4 %
toutes activités confondues.
Le secteur du commerce et de
la réparation auto a fait encore
moins bien avec 823 défaillances
(+15 %), dont 583 liquidations
judiciaires.

Des réalités de marché
contrastées

«La croissance organique annuelle
du marché ne devrait pas dépasser
1a2%. Cette décélération traduit

.

—

un changement brutal chez les
réparateurs, dont la visibilité en
atelier est tombée de trois semaines
atrois ou quatre jours », commente
un observateur. Sur le terrain,
les distributeurs constatent plus
de retards de paiement, y com-
pris chez des clients jusque-la
solides. Et restent donc tres vigi-
lants, « notamment pour les ou-
vertures de nouveaux comptes ».

Des différences territoriales
Mais la situation n'est pas la
méme selon que lon est un

. ey b
Pour rester compétitifs, les ateliers doivent pouvoir aussi bien proposer de
I'’économique que du technologique.

atelier a la clientele diversi-
fiée des loueurs, des flottes -
«qui se détachent des réseaux
constructeurs... » -, ou que l'on
reste dépendant de l'automo-
biliste plus regardant ou aux
assureurs pour les carrossiers.
On constate également lac-
centuation d'une bipolarisation
entre les territoires ou sont les
parcs roulants a fort potentiel
et les autres départements,
souvent plus ruraux, ou lacti-
vité est plus tendue. o

ECONOMIE CIRCULAIRE

Les distributeurs adhérent un peu,

beaucoup...

Précurseur avec Back2car,
Alliance Automotive Group est
longtemps resté le seul distri-
buteur a miser sur la piéce de
réemploi. Dix ans plus tard, le
sujet s’est finalement imposé
chez toutes les tétes de réseau.
Plus aucun acteur ne fait l'im-
passe sur une offre PIEC. Sous
la pression des réparateurs,
eux-mémes confrontés aux
exigences reglementaires et
économiques, les distributeurs
accélérent. Selon Mobilians
(novembre 2025), 61 % des
ateliers proposent désormais
systématiquement une PIEC
et 58 % voient la PRE comme
une solution positive.

Lheure du passage a l'échelle
Pour autant, tous n’avancent
pas au méme rythme. Certains
ont fait de léconomie circulaire
un véritable axe de dévelop-
pement. APA Carmoine et Ferron
ont investi dans des centres

VHU. Les distributeurs de la ga-
laxie AAG poussent désormais
systématiquement lalternative
Back2car. « Nous visons rapide-
ment 10 % de notre CA », indique
Laurent Mouy (Limousin
Pieces Automobile). D’autres
s’y mettent plus timidement.
« Compliqué a mettre en place »,
«cela représente moins de 1%
de nos ventes » ou « cela ne fonc
tionne pas chez nous »: les freins
restent réels. Tous s'accordent
cependant sur un point: sans
Limplication des distributeurs,
difficile de faire franchir un
nouveau cap a un marché qui
a déja doublé en cing ans pour
atteindre 500 M€.

Le marché de la PIEC

gagne du terrain

Les plus réticents n’en restent
pas moins convaincus des vertus
du remanufacturé. Chez Niort
Fréres, cette activité a pro-
gressé de 10 % en 2025 grace

aux ateliers de rectification
intégrés. Chez Autodistribution
Granblaise Leroy, elle pése
déja 11,4 % du chiffre d’affaires
BtoB mécanique. La preuve
que léconomie circulaire a
déja trouvé sa place... méme
si la piéce de réemploi doit
encore finir de convaincre. o

Un pari au moment du lancement
en 2017, le dispositif industrialisé de
traitement des PRE est considéré
par AAG comme une “pépite”.
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MICHELIN « FLORENT MENEGAUX, PRESIDENT

« Retrouvons le goat du risque, de l'effort

et méme de I'échec»

Face a un environnement mon-
dial marqué par les tensions
géopolitiques, Laccélération
technologique et une concur-
rence de plus en plus intense,
les entreprises n‘ont plus
d’autre choix que de se réin-
venter en permanence, estime
Florent Menegaux, président
de Michelin. « Depuis 2019,
nous connaissons une crise
majeure tous les six mois. Dans
cette permacrise, la notion de
leadership a changé. Il faut
reconquérir ses positions chaque
Jour!»,lance Florent Menegaux,
lors d’'un face a la presse.
Le président de Michelin sou-
ligne combien les équilibres
mondiaux ont été bouleverses.
«La géopolitique était tout
en bas de la pile des risques.
Elle est désormais tout en haut. »
Protectionnisme, multiplica-
tion des réglementations et re-
tour des rapports de force entre
Etats compliquent lactivité
des groupes internationaux.
S’ajoute une révolution tech-
nologique dont lintelligence
artificielle constitue le princi-
pal moteur. « Cest une rupture
majeure », souligne-t-il. Selon
lui, la vitesse d’adoption de
UIA est méme « deux fois plus
rapide que celle d’Internet a ses
débuts ». La concurrence asia-
tique, souvent percue comme
une menace, est au contraire
considérée comme un facteur
de... stimulation! « Cest une
concurrence trés intense, mais
saine. Elle nous oblige a nous
dépasser. »

Trois exigences clés

Pour continuer a figurer parmi
les leaders mondiaux, Florent
Menegaux met en avant trois
exigences : disposer d’une vi-
sion claire, innover sans cesse
et accélérer. « Si l'on ne sait pas
ou l'on va, on tourne en rond »,
résume-t-il. Linnovation sup-
pose également de remettre
en question les acquis. « Il faut
accepter de tout remettre a
plat et parfois repartir de zéro. »
La vitesse constitue une autre
dimension essentielle. « /[ faut
aller plus vite... tout en sachant

prendre son temps. » Cette adap-
tation permanente se traduit
jusque dans lorganisation du
siege du groupe a Clermont-
Ferrand. « Changer le set-up est
simplement ladaptation normale
d’une entreprise qui évolue. »
Le dirigeant regrette que le
débat francais se focalise trop
souvent sur la seule question
du colt du travail. « La compé-
titivité-prix est importante, mais
elle n'est qu'une partie du sujet »,
rappelle-t-il. Lautre dimen-
sion, plus rarement évoquée,
concerne la compétitivité hors
prix: « Le design, linnovation,
la qualité du service apporté aux
clients. » S’y ajoutent des fac-
teurs plus structurels : la qua-
lité des infrastructures, lacces
au financement, la formation
et la stabilité réglementaire.

« Retrouver le golt du risque,
de leffort, voire de l'échec »

A lapproche des prochaines
échéances électorales, Florent
Menegaux identifie plusieurs
grands chantiers pour la France
et U'Europe. Le premier est celui
d’une vision collective. « Nous
devons nous demander quel
projet de société nous voulons
batir.» 1l appelle également

Florent Menegaux

aun changement d'état d'esprit.
« Il faut retrouver le godt du
risque, le golt de leffort et ac-
cepter que léchec fasse partie
de lapprentissage. »

Le deuxiéme enjeu concerne
lenvironnement réglemen-
taire. Le président de Michelin
plaide pour «des regles du
jeu équitables, stables et plus
simples », et pour une fiscalité
plus favorable a la production
et au travail. « La productivité
ne doit pas étre un tabou », in-
siste-t-il. Plus généralement,
il privilégie des réglementa-
tions fondées sur les perfor-
mances plutot que des méca-
nismes fiscaux.

Le troisiéme axe porte sur la
formation. « Notre priorité abso-
lue, ce sont les fondamentaux »,
affirme Florent Menegaux, de-
puis les sciences jusqu'aux hu-
manités en passant par la re-
lation aux autres. Le dirigeant
appelle a revaloriser lensemble
des métiers, «tant manuels
qu’intellectuels », et a déve-
lopper lapprentissage tout au
long de la vie. Il plaide aussi
pour une plus grande cohésion
entre sphéres publique et pri-
vée, ainsi qu’entre petites et
grandes entreprises.
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Dernier sujet majeur : le finan-
cement de linnovation. Pour
Florent Menegaux, U'Europe
souffre de son morcellement.
« Nous avons vingt-sept sys-
téemes de financement, alors
que les Etats-Unis et la Chine
fonctionnent comme des blocs
beaucoup plus intégrés. »

Transformation profonde

de U'emploi en France
Interrogé sur lévolution des
effectifs depuis lannonce de
1500 postes supprimés dans
Hexagone, le président sou-
ligne les mutations intervenues
a Clermont-Ferrand. « Nous
sommes passés de 35000 salariés
a environ 12 000. Mais la quali-
fication des emplois et la valeur
ajoutée produite ont été multi-
pliées par dix. » La France est
aujourd’hui devenue le pre-
mier centre mondial de R&D
du groupe. Si elle représente
8 % du CA, elle concentre 16 %
des effectifs. Concernant la
fermeture du site de Cholet, le
dirigeant indique que « plus de
60% des salariés ont retrouvé
un emploi stable ».

Préserver la cohésion
dans un climat d’anxiété
Enfin, le dirigeant reconnait
les inquiétudes qui traversent
la société et les entreprises.
Michelin sappuie notamment
sur ses dispositifs d’écoute,
la médecine du travail et
lenquéte interne “Avancons
Ensemble” - 98 000 réponses
sur 130000 salariés. « Nous
devons mesurer le bien-étre et
la santé de l'organisation avec
autant de sérieux que les autres
indicateurs », explique-t-il.
Un nouvel indicateur de santé
de lorganisation doit d’ailleurs
étre déployé prochainement.
Malgré les incertitudes et les
tensions internationales, notam-
ment autour du détroit d'Ormuz,
Florent Menegaux refuse
tout fatalisme. « Nous devons
continuer a avancer. Le monde
a changé. A nous dapprendre
a jouer selon ces nouvelles
régles. » o

M. B.



Zepros DISTRIB. PR N°21
Juillet-AoGt 2026

CLASSEMENT >>> .
Un Top pour décrypter un marché en mutation automechanika

Au tour de la filiére pneumatique dentrer dans Lere des classements SRR
“Made by Zepros”. Avec ce premier Top des distributeurs de pneu-
matiques BtoB, voici une photographie inédite dun marché esti-
mé a prés de 4 Md€ en sell-out sur le seul segment TC4 (tourisme,
camionnette et 4x4), et jusqu'a 5Md€ en intégrant les activités PL,
Agricole et Genie civil,soit prés de 35 millions de pneumatiques dis-
tribués chaque année. Ce classement révéle la profonde mutation
du marché avec deux modéles économiques coexistants. Des gros-
sistes, dont la puissance repose sur un maillage logistique dense,
la proximité avec les ateliers et la maitrise des flux physiques.
Et des marketplaces BtoB agrégeant les stocks de centaines de
fournisseurs européens pour offrir un accés quasi instantané a des

8-12.9.2026

Le lieu ou se

millions de références.

Ces deux classements, établis a partir des informations financiéres renco ntre nt
et opérationnelles publiques, sont une premiére photographie

dun marché encore trés fragmenté. Les grossistes nationaux de- Ies ga rages
viennent vite des dépots régionaux sous la barre des 80 M€ de CA... d e d ema | n

Mais comme le Top 100 de la distribution PR, devenu au fil des ans
un baromeétre de référence de laprés-vente, cette premiére édition
va forcément senrichir et suivre, année apres année, lévolution des
acteurs qui font de la filiére du pneumatique un secteur hautement
stratégique.

TOP 6 DES GROSSISTES PNEUMATIQUES EN FRANCE Achetez
voire hillet
RANG GROUPEMENT(S) Cestiné LogstiueFrance (2025/2026)" Y PReAST
71 MILLIONS DE PNEUS ECOULES,
01 DISTRICASH 610Me 28 AGENCES, 12 MILLION DE PNEUS STOCKES
02 CAR LEADER (MASSAPNEUS)  450/550 M€ 1 PLATEFORME, 10 DEPOTS
03 COPADEX (BOHNENKAMP SE) 250/ 350 M€ 1DEPOT
1 PLATEFORME (+ 1 DEPOT CENTRAL
04 IHLE (MICHELIN) 122 M€ (2024) AMUGGENSTCRM EN ALLEMAGND
23 MILLIONS DE PNEUS ECOULES,
05 DIPROPNEU 113 Me oD
0 CHRONO SLPAPNEUS soMe 125 MILLION DE PNEUS ECOULES (2024)
(GROUPE SIMON) 5 PLATEFORMES
REFERENCEMENT DES MARKETPLACES EN FRANCE
RANG GROUPEMENT(S) (A estimeé* Logistique France (2025/2026)"
TYRES24 (ALZURA/ . HUBS EUROPEENS PARTENAIRES,
01 ) LLEMAGNE) CANON COMMUNIQUE ) 00 £ QURNISEURS (PIECES ET PNEUS)
HUBS EUROPEENS PARTENAIRES,
02 EASYROAD (EASYAD/FRANCE) 115 M€ (2024) 285 MARQUES, 2.36 MILLIONS DE PNEUS
DISPONIBLES
HUBS EUROPEENS PARTENAIRES,
03 07ZR (PROPNEU/SUISSE) 80/120 M€ 35 MILLIONS DE PNEUS DISPONIBLES,
7PAYS
04 L&EE%STEM(RS”/ ALLE" CANONCOMMUNIQUE 370 FOURNISSEURS, 400 MARQUES

messe frankfurt

* Sources : sites d’entreprises, médias, pappers.
** Critéres retenus: chiffre d'affaires BtoB réalisé en France (2024/2025), implantations nationales.




PAROLES DE PROS | CONSTRUCTEURS

RENAULT

Zepros DISTRIB. PR N°21
Juillet-AoGt 2026

Comment la marque au losange veut capter
80 % de la valeur du cycle de vie du véhicule

Réorganisation de la gou-
vernance, digitalisation des
ateliers, développement des
contrats, montée en puissance
de léconomie circulaire et
sécurisation de la logistique...
Dans un contexte ou la renta-
bilité s’est déplacée du véhi-
cule neuf vers les services,
Renault accélére la transfor-
mation de son aprés-vente.
Objectif : capter 80% de la
valeur générée sur le cycle
de vie du véhicule, au moins
jusqu’a ses douze ans!
« Nous étions organisés par mé-
tiers. Désormais, nous pilotons
la relation client dans sa glo-
balité et sortons d’un fonction-
nement en silos », explique
Guillaume Hurel, le directeur
Aprés-Vente & Qualité au sein
de la direction commerciale de
Renault France.

Une direction a deux tétes
Ainsi, une direction regroupe
désormais Lexpérience client,
les services, les accessoires
et la communication, tandis
gu’une seconde réunit garantie,
qualité, commerce et relation
client. « Cette transversalité
permet de sadresser au client
de maniére unifiée, évitant les
offres marketing déconnec-
tées de la réalité du terrain »,
indique-t-il.

Capter le véhicule

plus longtemps...

Cette nouvelle organisation,
entrée en vigueur en mai
dernier, constitue lLune des
premiéres traductions opéra-
tionnelles du plan FutuREady
(aprés le plan Renaulution
de Luca de Meo) et répond
a une logique économique!
Car avec un parc Renault dont
lage moyen atteint les huit an-
nées d’age moyen, le construc-
teur souhaite renforcer sa pré-
sence bien au-dela des pre-
miéres annees d’utilisation
afin de capter 80 % de la va-
leur créée sur lensemble du
cycle de vie du véhicule.

« Cela suppose détre présent
avec la bonne offre au bon
moment, de zéro jusqua au

Guillaume Hurel, directeur Apres-Vente & Qualité au sein de la direction

commerciale de Renault France.

moins douze ans », poursuit le
directeur.

... a travers une offre

de service élargie

Cette stratégie se traduit par
une montée en puissance des
contrats de services. Ainsi,
les extensions de garantie,
contrats d’entretien, assu-
rances ou services connectés
viennent fidéliser les automo-
bilistes, y compris sur les véhi-
cules d'occasion. Lancé il y a
moins de deux ans, le contrat
d’entretien atelier dédié au
VO a déja dépassé les 100 000
bénéficiaires. « Ce résultat est
le fruit d’'une mobilisation de
toute lentreprise, des réseaux
VN et VO jusqua Mobilize
Financial Services », souligne-
t-il.

La digitalisation des ateliers
est lautre bras armé du plan
d’attaque. Renault poursuit

le déploiement de latelier
connecté intégrant lintelli-
gence artificielle, notamment
pour assister certains diagnos-
tics (bruit...), et mise égale-
ment sur le Remote Repair
pour accompagner a distance
les techniciens. « Cette solution
améliore la productivité des
ateliers tout en libérant de la
capacité dans les périodes de
tension. Les retours du réseau
sont excellents et les usages
progressent rapidement », as-
sure Guillaume Hurel.

Fidéliser le client VE grace a

une montée en compétences
La montée en puissance du
véhicule électrique modifie
également les équilibres éco-
nomiques du SAV. Si certaines
opérations d’entretien dispa-
raissent, Renault constate une
fidélité accrue des proprié-
taires de véhicules électrigues.

« Nous observons un taux de
fidélité supérieur sur le VE.
Notre enjeu est désormais d'ac-
compagner ces clients lorsque
leurs véhicules atteignent
quatre a six ans », explique-t-il.
Cette évolution s'accompagne
d’'une profonde mutation des
compétences. Avec larrivée des
véhicules définis par logiciel
(SDV), le technicien devient
progressivement un spécialiste
de la donnée et du logiciel.
Le “mécatech”, déployé dans
les concessions et chez les
principaux agents, incarne
cette montée en expertise
soutenue par un vaste pro-
gramme de formation.

Sécurisation
de la supply chain
Renault a mis en place une
politique de “grenier” (sur-
stockage stratégique de cer-
taines piéces) dans ses 62 hubs
logistiques et ses centres prin-
cipaux (Villeroy pour le stock
central, Puiseux puis Flins no-
tamment pour la carrosserie).
Lobjectif est clair: « Toujours
dire oui au client », méme pour
un véhicule de dix ans.
« Nous avons beaucoup appris de
la crise des approvisionnements.
Aujourd’hui, notre capacité
danticipation est bien supérieure
et nous sécurisons davantage les
piéces critiques. » L'économie
circulaire complete le dispo-
sitif. Pieces remanufacturées a
Flins, piece de réemploi avec
Opisto... « Léconomie circulaire
est un pilier de notre feuille de
route 2030. Lobjectif est de pro-
poser une offre compétitive », ré-
sume le directeur Apres-Vente.
Face a la montée en puissance
des constructeurs chinois,
Renault reste attentif sans affi-
cher d’inquiétude particuliére.
« Ils progressent trés vite sur le
produit et la connectivité, mais
l'aprés-vente repose toujours sur
les mémes fondamentaux : la
proximité, la disponibilité des
piéeces et la qualité du service.
Clest sur ces atouts que nous
continuons d’investir », conclut
Guillaume Hurel. o

M. B.
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STELLANTIS * REMI PHILIPPE, DIRECTEUR PIECES ET SERVICES

Stellantis gére les crises et revoit
son organisation aprés-vente

GUILLAUME HUREL
RENAULT

« Il ne faut pas imaginer la dis-
parition du métier de mécanicien.
Une voiture restera toujours un
objet physique : il y aura toujours
des trains roulants, des freins, des
suspensions ou de la carrosserie.
Lenjeu est d'ajouter de nouvelles
compétences, pas d’en remplacer
d’anciennes. »

HELENE HO HIO HEN
GROUPE HO HIO HEN
« Face a la vente de voitures
neuves en chute libre, les conces-
sionnaires deviennent nos pre-
miers concurrents. »

L. DESROUFFET

AUTODISITRIBUTION/PHE
« Pour rester une alternative cré-
dible aux réseaux constructeurs,
mais aussi aux centres autos,
les garages doivent se former
aux nouvelles technologies,
tout en étant en mesure de pro-
poser des solutions abordables
pour les véhicules anciens. »

RONALD DURAND
DURAND SERVICES

« Sauf catastrophe géopolitique,
le bilan 2026 devrait étre positif.
Aprés, c’est un combat entre
une croissance modérée du chiffre
d’affaires et une augmentation
des charges, il y a un équilibre
atenir. »

FABRICE GODEFROY
IDLP

« Avec le blocage du Détroit
d’Ormuz débouchant sur une
flambée du prix du carburant,
on est revenu dans un épisode
de type confinement... mais éco-
nomique, pour des automobi-
listes qui ont dd arbitrer sur
leur mobilité. »

LAURENT BRUTINEL
AGRA
« LAgra cultive une stratégie de
moyen/long terme avec un esprit
de famille sans étre obsédé
par UEbitda au trimestre. »

BORIS HOUGARDE

MAXOPIECES
« Jamais je n’installerai
d’atelier dans mes agences pour
deux raisons majeures : la pre-
miére, ce n'est pas notre métier
et la seconde est que nous ne
devons pas faire concurrence
a nos clients sous peine de les
voir partir ailleurs. »

Malgré une année 2025 lar-
gement monopolisée par la
gestion de la crise des airbags
Takata, Stellantis poursuit la
transformation de son activité
aprés-vente. Renforcement des
équipes terrain, fidélisation
du parc roulant, électrification,
économie circulaire et digita-
lisation : le constructeur veut
faire de cette activité un levier
de croissance dans un marché
automobile en recul. « Notre
priorité est simple : remettre
le client et le réseau au centre de
nos décisions. Lapres-vente est
un levier de croissance majeur
pour Stellantis », martéle Rémi
Philippe, directeur Pieces et
Services de Stellantis France.
La gestion des airbags Takata
a constitué le principal défi de
lannée. Plus de 1,1 million de
véhicules ont déja été reparés
en France. «Cela représente
davantage que la production
cumulée des deux plus grandes
usines Stellantis en Europe »,
souligne le dirigeant. Une per-
formance rendue possible par
la mobilisation des réseaux
et lorganisation logistique de
Distrigo. Le chantier reste tou-
tefois encore ouvert: « La crise
ne sera terminée que lorsque
le dernier véhicule aura été
réparé. »

Au-dela de cette séquence,
Stellantis accélére sur son or-
ganisation. Le nombre de “zone
managers” a doublé en un
an, les équipes techniques se
renforcent et la relation client
est désormais rattachée a la
direction Piéces et Services.
« Nous avons voulu raccourcir
la boucle entre le marché et le
constructeur. » Cette proximité

\
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«Les transformations sont connues. Ce qui fera la différence, c’est notre ca-
pacité a accélérer leur exécution », estime Rémi Philippe.

s’étend également au réseau
secondaire avec les business
coaches et la coentreprise
Octago, dédiée au développe-
ment d’Eurorepar Car Service
(cf. encadre).

La fidélisation du parc,
désormais un enjeu majeur
Apres le lancement de la ga-
rantie 8 ans en 2025, de nou-
veaux contrats de service des-
tinés aux véhiculesde 4 a 5 ans
arriveront dés cette année.
« Notre objectif est de conserver
le véhicule le plus longtemps
possible dans notre écosystéme. »
Sur LUélectrique, Rémi Philippe
estime avoir pris de lavance.
Le réseau primaire est entiére-
ment formé, les agents ont
franchi le palier des 95 % et
les adhérents Eurorepar Car
Services sont a 90 %!

Les E-Repair Centers pour-
suivent leur déploiement, tan-
dis que le constructeur met en
avant des batteries congues

pour étre réparées plutot que
remplacées.

La PIEC stratégique
Léconomie circulaire devient
également un pilier de la stra-
tégie. Les offres B-Parts et
SUSTAINera sont désormais
intégrées aux outils de com-
mande des ateliers. « Avec plus
de 8 millions de véhicules Stel-
lantis de moins de 10 ans en cir-
culation en France, le potentiel
est considérable », souligne Rémi
Philippe. Enfin, a partir du se-
cond semestre 2026, le Single
Repair Portal viendra complé-
ter ce dispositif en simplifiant
la prise en charge des vehicules.
Pour Rémi Philippe, lUenjeu
est clair: il faut accélérer l'exé-
cution de cette feuille de route
afin de renforcer la rentabilité
de ses réseaux dans un mar-
ché ou laprés-vente devient
plus que jamais un moteur de
croissance. e

M. B.

Octago, pilote de la performance des ERCS

La coentreprise créée par Stellantis et MSX International doit soutenir lactivité aprés-vente multimarque du
groupe a travers des services dédiés au réseau Eurorepar Car Service (1500 ateliers en France) et a son déve-
loppement en Europe...Au menu : une équipe dédiée qui accompagne en continu sur le terrain les adhérents
du réseau, via des analyses avanceées et des outils basés sur lintelligence artificielle. Il sagit de gagner en
efficacité et faire la différence avec la concurrence. Les ERCS bénéficient de formations techniques et com-
merciales, dun accompagnement opérationnel en atelier, doutils de pilotage via une analyse avancée de la
performance, du benchmarking et de l'analyse des données pour notamment optimiser la relation client. Soit
un suivi personnalisé permettant aux ateliers du réseau de faire la différence dans un marché conjuguant
évolutions technologiques rapides, digitalisation et ultraconcurrence.
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Longtemps percu comme un
nouvel entrant misant sur leffet
de nouveauté, BYD change de
dimension. Industrialisation
européenne, montée en puis-
sance du réseau, offensive
sur le Super Hybride et inves-
tissement massif dans U'apreés-
vente : le constructeur chinois
construit désormais les fonda-
tions d’'une implantation du-
rable. Une stratégie qui com-
mence a produire ses effets.
Depuis le début de lannée 2026,
ses immatriculations progres-
sent de prés de 90 %, faisant de
la France Lun de ses principaux
marchés européens. Pourtant,
le contexte reste loin d'étre
favorable... Droits de douane
compensatoires, exclusion du
bonus écologique via léco-
score, climat politique moins
ouvert aux véhicules produits
en Chine: BYD doit composer
avec un environnement régle-
mentaire parmi les plus contrai-
gnants d’Europe. Sans remettre
en cause sa feuille de route.

Le cap des 4 000 commandes
par mois déja atteint

Lors de la convention du réseau
en début dannée, Dorothée
Bonassies, directrice générale
de BYD France, avait fixé un
objectif de 4000 commandes
mensuelles. Ce cap est d’ores
et déja atteint. «Les perfor-
mances de mai et juin valident
notre trajectoire. Les 6 000 véhi-
cules attendus cet été vont nous
permettre de réduire fortement
notre portefeuille de commandes
et daccélérer les livraisons »,
explique-t-elle lors d’'un webi-
naire organisé par C-Ways et
Autoactu.

La dirigeante s'appuie sur une
dynamique déja observeée ail-
leurs en Europe. En a peine
un an, le Royaume-Uni est passé
de 8000 a pres de 50000 im-
matriculations. LAllemagne,
UEspagne et lltalie évoluent
désormais autour de 23000 a
24000 unités chacune, por-
tant les volumes européens
a pres de 130000 vehicules.
La France s'impose désormais
comme l'un des trois piliers du

CONSTRUCTEURS | PAROLES DE PROS

BYD FRANCE - DOROTHEE BONASSIES, DIRECTRICE GENERALE

« Le SAV est notre meilleur
outil de réassurance »

développement continental.
Loffensive commerciale re-
pose sur deux technologies
complémentaires. Si le début
d’année favorisait largement
le Super Hybride (60 % des
ventes), lélectrique a repris
lavantage au printemps avant
que le marché ne retrouve un
nouvel équilibre autour de
55 % de modéles DMI.

Pour la directrice geénérale,
cette motorisation constitue
surtout un formidable accéléra-
teur de conquéte. « Avec 150 km
dautonomie électrique en usage
quotidien et jusqua 1 000 km au
total, le Super Hybride répond
parfaitement aux besoins des
gros rouleurs et des profession-
nels qui raisonnent en colit total
de détention. »

Un réseau pensé

pour la rentabilité
Contrairement a Tesla, BYD ne
mise pas sur la vente directe.
Le constructeur continue de
s‘appuyer sur les groupes de
distribution. Aprés avoir sécu-
risé un socle d’une vingtaine
d’investisseurs majeurs — Emil
Frey, BYmyCAR, Bodemer ou
Maurin -, la marque ouvre son
développement a des groupes
régionaux de taille intermeé-
diaire. Lobjectif n’est plus
d’augmenter rapidement le
nombre de distributeurs, mais
plutdt de densifier intelligem-
ment le maillage. « Chaque client
doit pouvoir rejoindre un point
de vente ou un atelier en moins
de 30 minutes », résume la diri-
geante. La Vendée et le Centre
figurent parmi les prochaines
priorités de développement.

Le SAV comme

argument commercial

Chez BYD, lapres-vente devient
un levier de différenciation.
La marque revendique déja un
taux de disponibilité des pieces
supérieur a 95% en France,
avec l'ambition de garantir une
livraison sous 24 heures grace
au futur centre logistique
européen situé en Hongrie et
a plusieurs hubs nationaux.
«Le SAV est aujourd’hui notre

BYD cible des groupes régionaux
«afin de garantir qu'aucun client ne
se situe a plus de 30 minutes d'un
point de vente ou de service», dixit
Dorothée Bonassies.

meilleur outil de réassurance »,
insiste Dorothée Bonassies.
Une promesse essentielle pour
convaincre une clientéle en-
core prudente vis-a-vis d’une
marque chinoise. Ce dispositif
est complété par un partena-
riat avec le Garac afin d'accé-
lérer la formation des techni-
ciens et des apprentis.

LOA et LLD dans le viseur
Dernier chantier : rééquilibrer
les ventes entre particuliers
et entreprises. Aujourd’hui,
les clients privés représentent
encore 70% des volumes.
Donc pour accélérer sur le BtoB,
BYD a revu avec sa captive CGl
ses valeurs résiduelles afin de
rendre les offres de LOA et
de LLD plus compétitives.
Des discussions sont également
engagées avec les principaux
loueurs longue durée - Arval,
Ayvens et Alphabet notam-
ment - pour faire du Super
Hybride une véritable alter-
native sur les parcs dentre-
prise. « Nous devons désormais
convaincre les gestionnaires
de flotte que cette technologie
constitue une réponse crédible
aux enjeux économiques et
fiscaux des trois prochaines
années », conclut Dorothée
Bonassies. o

M. B.

« Les réseaux des marques
chinoises sont encore en
construction en Europe. La docu-
mentation technique, la disponi-
bilité des piéces ou la logistique
constituent encore des points de
vigilance. Il ne faut surtout pas
les sous-estimer. Ils apprennent
trés vite et sont capables de com-
bler leurs écarts en quelques
années, comme les constructeurs
coréens l'ont fait avant eux. »

« Plus il y a de concurrents,
mieux c'est. Car cette concurrence
permet aussi de se remettre en
question, d'avancer et de pour-
quoi pas s’inspirer de bonnes
idées ! Mais clairement nous
sommes trés attentifs, et tout

le temps, a ce que fait cette nou-
velle concurrence. »

« Il faut que chaque grossiste
LKQ Partner ou nos filiales jouent
le jeu et déploient l'offre partout
pour que l'on puisse rapidement
mettre en avant des réseaux qui
ont une couverture nationale. »

« Les plateformes de e-commerce
ont profondément modifié le mar-
ché de la piéce automobile...

Le commerce reste avant tout
une affaire de relations humaines.
Un site internet ne pourra jamais
offrir la souplesse d’une relation
de confiance bdtie avec les répa-
rateurs au fil des années. »

« La concurrence des pure-players
existe depuis plusieurs années,
mais nous ne constatons pas
d’accélération particuliére.

Notre force reste la proximité,

la disponibilité des stocks, la fré-
quence des livraisons et surtout
le service. Lorsqu’un client recoit
une mauvaise référence, nous
sommes capables de la reprendre
immédiatement et de lui fournir
la bonne piéce dans des délais
tres courts. »

« Une année de “décroissance”
est jugée possible si la situa-
tion actuelle (crise, inflation)
persiste. »
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DISTRIGO * CHRISTOPHE GLOUX, RESPONSABLE COMMERCIAL PIECES ET SERVICES

« Distrigo n'a pas encore atteint son point de maturité »

Entre Uintégration de UlA pour
optimiser ses flux, le déploie-
ment de loffre carrosserie et
l'accélération sur la piéce de
réemploi, Christophe Gloux
multiplie ses pions pour que
Distrigo devienne le guichet
unique du réparateur. Aprés un
exercice 2025 bousculé par la
gestion des rappels d’airbags
Takata, le dispositif a stabilisé
son CA auprés des indépen-
dants a 1 Md€. Pour Distrigo,
lannée 2025 a été rythmée par
le feuilleton des airbags dé-
fectueux Takata. Le premier
semestre s’est écoulé en mode
‘gestion de crise”: mobilisa-
tion massive des équipes, aug-
mentation des interventions
sous garantie et, par ricochet,
baisse des entrées payantes en
atelier. La vague des rappels
refluant, les actions commer-
ciales du second semestre ont
repris de plus belle, redressant
lactivité.

Résultat ? Des réparateurs indé-
pendants toujours en ligne de
mire avec un CA 2025 stabilisé
a 1 Md€. « L'heure est a lagilité
opérationnelle et l'appui des
fondamentaux (proximité, logis-
tique et offre). Nous ne sommes
plus sur un rythme de croisiére.
Pour autant, nous n‘avons pas
encore atteint notre point de
maturité », lance Christophe
Gloux.

Optimisation via U'lA

Mais si le maillage Distrigo est
calibré a 36 plaques et 150
Distrigo Market (complété par
12 Distrigo Relais), le respon-
sable commercial PR souligne
que c’est bien sur loptimisation
de lexistant que se joue lavenir.
Ainsi, pour faire tourner la
machine - avec 1200 camions
effectuant deux a trois tournées

LKQ a décidé depuis deux ans au Benelux de
ne faire que du “two-step” et de livrer direc
tement les réparateurs. Résultat : c'est l'hémor-
ragie, ils perdent tous leurs distributeurs !

Inter Cars en France représente un nouveau
challenger. Son modéle “three-step” (vente
aux grossistes) devrait principalement
perturber les petits groupements et les plate-
formes. Reste que le défi de [équilibre entre

=3 £ Com,

Christophe Gloux, responsable commercial France Piéces de Rechange
Plaque Distrigo chez Stellantis.

quotidiennes -, il annonce
la modernisation des outils via
Ul1A avec des tests menés sur
des plaques pilotes pour opti-
miser les tournées, la produc-
tivité en exploitation et laide
a la vente. Lapproche du diri-
geant reste toutefois mesurée :
il faut tester pour mesurer
la valeur ajoutée reéelle, sans
céder a leffet de mode techno-
logigue. Le retour sur investis-
sement reste a prouver, mais
lessentiel est de ne passer a
cOté d’aucun levier defficacité.

Carrosserie et PRE,

de véritables leviers

Coté catalogue, la stratégie
de diversification s’accélére.
Distrigo a musclé son offre
carrosserie en intégrant de
nouvelles marques (Fiat, Alfa
Romeo) et élargi ses gammes
équipementiers. Léconomie
circulaire s’affirme toujours
comme un axe majeur, portée
par la demande accrue des
compagnies d’assurance et
loffre de pieces de réemploi
(PRE) monte en puissance via

ment a lui.

catastrophiques.

prix, service et rentabilité s‘appliquera égale-

En pleine restructuration, certains équipe-
mentiers ont des niveaux de service qui
ne sont pas a la hauteur voire pour certains

Pour les garages qui peuvent attendre
une semaine pour avoir la piéce, ¢a nous a

le partenariat avec B-Parts.
«Un pilier stratégique » qui
gére directement la factu-
ration, épargnant a Distrigo
les contraintes de stockage.
Quant a larrivée dans le cata-
logue des piéces liées aux
marques FCA ou Leapmotor,
Christophe Gloux balaie d'un
revers de la main lidée d'un
casse-téte logistique. Compte
tenu de leur part de marché
VN encore modeste (inférieure
respectivement a 5 et 2 %) et
d’'une standardisation crois-
sante des composants, le sujet
releve davantage de la mise a
jour des outils informatiques
que du défi de stockage.

Du premier achat au réflexe
du guichet unique

Si Distrigo a réussi son pari de
conquéte - la quasi-totalité des
30000 réparateurs indépen-
dants de France ayant acheté
au moins une piéce aupres du
réseau en 2025 -, le statut de
‘guichet unique” n'est cepen-
dant pas encore totalement
ancré. Le taux de pénétration

fait un peu de tort, mais nous
savions que le modéle éco-
nomique dAutodoc ne pour-
rait pas durer. On ne peut

pas faire ce métier sans service.
Avoir des stocks en local, livrer
quatre fois par jour, donner des
conseils, ¢a a un codt. On ne peut
pas faire ce métier aux prix du Web
aujourd’hui.
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chez les réparateurs reste le
principal axe de progression
pour 2026-2027. Vaste chantier
car les paniers moyens sont
d’'une hétérogénéité rare,
oscillant de 500€ a plus de
200000€ par an selon les
profils. Lobjectif est donc
d’affiner le ciblage commercial.
«Un agent hors Stellantis est
un MRA pour nous. On sait
bien qu’il n'achétera pas 100 %
de ses besoins chez Distrigo.
Lobjectif est donc calibré dif-
féremment par rapport a un
carrossier adossé a un réseau »,
illustre le dirigeant.

450 commerciaux en appui

Pour transformer Llessai,
Christophe Gloux remet en
avant sa force de frappe com-
merciale de 450 vendeurs iti-
nérants. Un effectif jugé suf-
fisant, mais dont la qualité
et la formation vont étre ren-
forcees. Equipés d’outils digi-
taux, ces commerciaux se po-
sitionnent comme des centres
de profit et des partenaires
de proximité. Parallélement,
et pour soutenir les réseaux de
concessionnaires confrontés a
la baisse des entrées atelier,
Distrigo déploie des anima-
teurs réseau dédiés pour mener
des actions marketing et gé-
nérer du trafic. Cette autre
force de frappe commerciale,
combinée a la puissance logis-
tique de 1200 camions, doit
permettre a Distrigo d’accen-
tuer sa présence sur le marché.
Un dispositif qui, dans les cing
ans a venir, pourrait bien s'ou-
vrir a d’autres services, bien
au-dela de la simple piece de
rechange. De quoi bousculer
durablement les lignes d'un
marche en pleine mutation. e

M. B.
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MARCHE VI

Entre défis et

opportunités

Santé financiére des clients dégradée, vieillissement du parc favorisant I'émergence d'offres alternatives, transition
énergétique, connectivité, pénurie de collaborateurs... Les dossiers animant la distribution VI sont nombreux.

Des clients tendus, un nombre
de défaillances d’entreprise
record, une multiplication des
retards de paiement, les tré-
soreries des transporteurs im-
pactées par leurs propres clients
qui ne paient que de plus en
plus rarement dans les temps...
Lannée 2025 aura été synonyme
d’exercice d’équilibriste pour
les professionnels de lapreés-
vente VI. Et le premier semestre
2026 s’inscrit dans la méme
veine, avec des trésoreries mal-
menées par la hausse du prix
du carburant née de la crise au
Moyen-Orient. « Chacun joue
avec la trésorerie de lautre. Cela
devient dangereux », commente
Yanis Jacob, distributeur de
Sadne-et-Loire au Creusot (lire
P.62). Dans cet environnement
économique complexe, difficile-
ment lisible et avec une activité
en dents de scie, ce Top 20
(lire ci-contre) met en lumiére
des distributeurs qui ont joli-
ment su sortir leur épingle du
jeu! Reste que le secteur de la
maintenance des véhicules in-
dustriels doit aussi composer
avec de nouvelles tendances
de marché, dont certaines sont
autant d’enjeux particuliére-
ment structurants.

Une offre piéces segmentée

Tandis que le vieillissement
du parc se conjugue a une
concentration du marché chez

les transporteurs - les grands
comptes deviennent strate-
giques -, les gestionnaires de
parc se muent en véritables
“acheteurs”. Objectif: Lopti-
misation du TCO! Le critere
prix prend donc forcément
une importance grandissante.
Dépositionnées de 20 a 30%
par rapport aux gammes pre-
mium, les marques alternatives,
comme Isotech chez AD Poids
Lourds et NAPA chez Alliance
Automotive Group (des offres
qui s’étoffent en permanence
avec des ventes en croissance
de 15 a 20 % par an), sont dans
un bon timing, d’autant plus
gquen face les réseaux de
marque se montrent eux aussi
particulierement agressifs sur
le terrain... la faute a des ventes
VN en berne. Via leur offre
OES, sur les fast-movers, mais
également - dans une moindre
mesure - a travers leur pro-
gramme multimarque respectif.
Les offres en produits remanu-
facturés, certes pas nouvelles
mais actuellement en plein
développement chez les équi-
pementiers, ont quant a elles
le bon golt d'associer écono-
mies et écologie, alors que
le secteur est engagé dans
son verdissement. « Dés qu'une
gamme ‘reman” est disponible
sur le marché, la demande
bascule immédiatement et peut
sarroger jusqua 80 % des ventes »,

confirme Joao Semedo, direc-
teur des ventes VI ZF !

Verrous, réels ou supposés
Abstraction faite de la transi-
tion énergétique, en marche
mais lente, un autre enjeu
auquel doit faire face la re-
change indépendante est la
généralisation de la connecti-
vité des véhicules, tout comme
la démocratisation des contrats
d’entretien, une stratégie de-
ployée par tous les construc-
teurs et touchant aujourd’hui
jusquaux VO. Sur le premier
point, la primeur de linforma-
tion délivrée par le véhicule
semble donner un avantage
décisif au représentant de
marque, dans une optique d’en-
tretien prédictif et d'uptime
des véhicules. Pour le second,
le verrou du contrat d’entretien
(jusgu’'a une vente sur deux
chez certains constructeurs)
apparait - hors pneumatiques
- quasi incrochetable...

Les indépendants ne sont pas
mis hors-jeu pour autant: entre
le vieillissement du parc qui
leur est favorable, des activités
qui restent encore leur chasse
gardée comme la carrosserie,
les équipements, les activités
réglementaires, et une légis-
lation européenne imposant
(@u moins sur le papier) un libre
acces aux données des veéhi-
cules, ainsi que des équipemen-
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tiers et fournisseurs de maté-
riel qui proposent aujourd’hui
des solutions en matiére de
diagnostic a distance et d'outil
télématique, 'IAM ne reste pas
les bras ballants ! « Le marché
restera partagé, avec un équi-
libre entre OES et IAM », prédit
Nicolas Lenormant, directeur
du groupe éponyme.

Recrutement :
le nerf de la guerre
Reste LE point noir pour la
profession. La pénurie de bras
apparalt dautant plus frus-
trante qu’elle freine le déve-
loppement de lactivité atelier !
Le “mercato” des techniciens
est important, entrainant une
inflation des salaires, certains
parmi les indépendants n'ayant
dailleurs pas hésité a réévaluer
leurs taux de main-d'ceuvre
en conséquence. Lattraction
et, au-dela, la fidélisation des
collaborateurs, est clairement
devenue lenjeu numéro un
d’un secteur souffrant d’'un dé-
ficit d'image persistant doublé
d’'une pyramide des ages dé-
favorable. Et ou lon évoque
communément 10 % de postes
a pourvoir...
Avec la hausse des rémuné-
rations, la formation apparait
comme l'un des principaux
leviers ; la montée en compé-
tences, via la spécialisation du
technicien par exemple, appa-
rait comme une solution pro-
bante chez certains. D’autres -
constructeurs comme Scania
ou distributeurs indépendants
- envisagent d’élargir la cible
des profils recherchés. « Parce
que le vivier traditionnel n'est
plus suffisant », selon Sandrine
Monnier, directrice des res-
sources humaines de Scania
France, le constructeur au grif-
fon a concu une session pilote
d’'un parcours accéléré en re-
conversion professionnelle
(224 heures sur quatre mois).
« Il faut aujourd’hui accepter
de prendre des apprentis, mais
aussi de former nous-méme des
mécaniciens venant de l'univers
du VL », avance pour sa part
le distributeur TVI Sylvain
Castelao (EPLS - 77). e

J. M.
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TVI

Contre vents et marées

Le groupement déroule son
plan stratégique “5 sur 5”
dévoilé l'an dernier, lequel
commence déja a porter ses
fruits. Car TVI a surperformé
en 2025, en enregistrant une
hausse estimée a 6,5% (CA
groupe non consolidé a date).
Un dynamisme qui s'explique
d’abord par une hausse des taux
de main-d'ceuvre, de lordre
de 4 a 6 % depuis la sortie de
la crise sanitaire. « Une rééva-
luation nécessaire au regard de
la hausse des salaires a latelier
et dans les magasins », précise
Benoft Migeon, directeur gé-
néral de TVL.

Ensuite, un panier moyen en

hausse avec des pieces plus
techniques et l'émergence de
familles de produits que le ré-
seau vendait peu, notamment
sur les fonctions “moteur”.
TVI a en effet élargi son offre
en turbos, vannes EGR et in-
jection pour applications PL
et VUL, mais aussi piéces de
suspension, AdBlue et piéces
liees a 'électronique.

Digitaliser pour

concentrer les flux

La création de tout un éco-
systeme digital, avec notam-
ment un important travail sur
la data (accés aux planches
constructeurs, cross referen-
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cing) ainsi qu’un webshop,
lancé en 2025, participent a
augmenter le taux de fidélité
des adhérents dans leurs
achats, et donc a augmenter
le CA du groupement.
Désormais, les membres du
réseau peuvent identifier,
consulter la disponibilité du
stock central Cedilog (mais
aussi celui de UAgra pour la
partie VL, voire le stock de
fournisseurs comme febi),
commander, choisir leur pres-
tataire logistique avec tracking
des colis... Ou comment créer
les conditions les plus favo-
rables pour doper la fidélité
dans les achats, concentrer
les flux et booster le CA...
Ainsi, la plateforme nationale
aréalisé un CA 2025 de plus de
24,7 M€, contre 23 M€ un an
plus tot.

2026 tout feu tout flamme

Et le début d’exercice 2026 est
dans la méme veine. Janvier a
+8 %, février a +7 %, mars a
+21% (1), +12 % en avril, mai
a +5 % Des chiffres, encore une
fois, a contre-courant du mar-
ché ! « La plateforme enregistre
+12% sur le premier semestre,
et le réseau suit a +10% »,
se rejouit le DG, qui reste toute-
fois prudent, notant comme ses
compétiteurs une dégradation

Pour le second semestre, Benoit
Migeon annonce une refonte du par-
cours des techniciens. «Les besoins
comme les générations changent.»

de paiement que de la santé
financiére des clients transpor-
teurs.

Mais loptimisme reste de mise:
«Le CA est la; le Web en plein
développement - avec d'autres
nouveautés a venir -, le recrute-
ment de deux animateurs réseau
début juin afin d'accompagner
les adhérents et développer
encore notre maillage », égréne
Benoit Migeon. Drailleurs,
TVI a enregistré larrivée d'un
nouveau nouvel adhérent a
Hoerdt (67), Vul-Trucks, renfor-
¢ant le réseau dans lest de la
France et portant le maillage
a 65 centres et 33 agences
(ateliers purs). o

tant au niveau des délais .M.

RANG GROLPEMENT( N DRIGEANT() o R
TOP 20 >>>

01 LENORMANT S.LENORMANT 73000 +710%
Difficile de comparer une structure réalisant 02 TVI-MANTRUCK & BUS SAVARIEAU P.SAVARIEAU 69668 +411%
73 M€ de CA (négoce et atelier) avec une 03 ITAL EXPRESS P.CLAVERIE 62300 0%
autre — certes en progression de 55%! - a 04 ADPOIDS LOURDS DECHARENTON I.CRESPINE.LUQUAS ETRALLEAUME 3125  +522%
280KE...Ce premier Top 20 de la distribution 05 AUTOLIA NORCA N.ETT.CASTELLANOS 0512 +273%
VI'met en lumiere des dyfjam'qt{es contras- 06 ADPOIDS LOURDS NIORT FRERES J:F.NIORT 25000 +590%
tees avec des évolutions dactivité comprises 07 G-TRUCK DURAND SERVICES Y,R.ET D.DURAND 15472 +132%
entre +55 et -13,5%! Ces différences de 08 AD POIDS LOURDS SAIFA" M.SCHRAEN 11920
taille sontaussi le reflet dune distribution PR 09 GTRUCK PHELIPPEAU (NEGO TRUCKS) P.ETF.PHELIPPEAU 10200 +024%
tissee pour repondre au besoin bien precis | o ;005 ougos HUBERT . HUBERT 47 -1357%
ge ces clients professionnels: un service 11 AUTODISTRIBUTION DUBREUIL (APA) P-H.DUBREUIL ET A. DUFAY 6909  -162%

e proximite, rapide et agile, gage de dispo- 12 GTRUCK GBV TRUCK SABATIE V.MECHE ET C.ROMANELLO 6849 -199%

qlblllte des ma'Eenels. Entre repll, consolldq— 13 PRECISIUM ADOURVI® FLORES 5468
tion ou conquéte, ces dynamiques parfois 14 ADPOIDS LOURDS TALBOT TETP-0.TALBOT 3745 -058%
contraires sont autant de marqueurs dune 15 GTRUCK RAGUES* M.ET P.RAGUES 2500
;%rgg?g;?gﬁ ;i;%r;?ergﬂl;i dg:fta?fsgre%%iﬁ 16 PRECISIUM -MPTRUCK COMMINGES DIESEL V.ET D.TOUZANNE 2100 +892%
se prévaloir détre sur une zone de chalandise 17 PRECISIUM HAUTOTETFILS A-HAUTOT 70
dynamique, dautres subissent, par un effet 18 PRECISIUM JACOB SERVICES Y.JACOB 684 +18%%
domino inverse, le contrecoup des difficultés 19 ALTERNATIVE AUTOPARTS EUDIFF A.BEAUDET 500 +2500%
rencontrées par les industries locales. 20 PRECISIUM PAINT EXPERT 67 A BURKEL 280 +5556%

* Chiffres 2024

© Isabelle Morison
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AD POIDS LOURDS

La productivité au service de la performance

«Si les trésoreries des clients restent
sous tension, l'autre gros probléme
du secteur est le recrutement de
techniciens», souligne G. Faures.

Dans un climat économique
instable, le réseau AD Poids
Lourds confirme sa solidité.

En 2025, le groupement a
atteint 412 M€ de CA (+ 3 %).
Un bilan solide, tempéré cepen-
dant par une réalité terrain
difficile: «Le principal enjeu
aura été la santé financiére de
nos clients, avec une forte hausse
des dépots de bilan », déclare
Guillaume Faures, directeur de
lactivité PL Autodistribution.
Et cette pression sur la tréso-
rerie des transporteurs sest
poursuivie début 2026. Malgré
un premier trimestre dyna-
mique, les mois d’avril et mai
ont enregistré un coup d’arrét,
avant une reprise en juin.
Lincertitude régne: si le vieil-
lissement du parc doit nor-
malement booster la mainte-
nance, la consommation atone
contraint les transporteurs a
laisser une part de leurs véhi-
cules immobiliseés...

Relais de croissance

Pour contrer des constructeurs
agressifs en apres-vente, AD
Poids Lourds active trois leviers

de croissance. Sa MDD Isotech
PL reste une arme majeure,
avec une progression annuelle
de 15 a 20 % et représentant
jusqu'a 50% des ventes sur
certaines gammes. Elle doit
s’enrichir d’une offre filtration
cette année. Ensuite, lactivité
grands comptes, via 60 accords
nationaux, sécurise 30% de
son CA. Enfin, la centaine de
points de service labellisés
Premium Utilitaires enregistre
en moyenne 20 % d’entrées
supplémentaires sur ce seg-
ment de véhicules. « Le marché
des utilitaires - environ 15%
du business des ateliers du ré-
seau - joue un réle damortisseur
alors que lactivité se contracte
sur le segment du VI », estime
le directeur d'activité PL.

Objectif loptimisation

Reste le point noir du secteur:
la pénurie de techniciens, qui
s'avére un véritable manque
a gagner. Dans ce contexte,
AD Poids Lourds vise a opti-

miser la productivité de
chaque mécanicien. « On joue
sur les heures supplémentaires,
on travaille sur les process. On a
reformé tous nos chefs datelier
afin d’'optimiser les délais entre
la réception du véhicule et la fac-
turation », détaille Guillaume
Faures.

En paralléle, le réseau déploie
ses tablettes de réception
active - 50 % des ateliers sont
équipés - afin de fluidifier le
parcours du véhicule. Résultat :
depuis le début de lannée,
le réseau vend en moyenne
6 heures de plus par mécani-
cien et par mois, passant de
120 a 126 heures, avec un
objectif étant de 130 heures) !
En outre, sur un site pilote est
actuellement testée la mé-
thode des 5S (méthode kayzen)
destinée a aller encore plus
loin en matiére d’organisation
a latelier via loptimisation du
rangement, le pré-piquage de
piéces, etc. o

ALLIANCE AUTOMOTIVE GROUP

D. Bruneteau: « Nos concurrents restent
les constructeurs»

Le groupement aux 320 points
de service sous panneaux
G-Truck, MP Truck et Top Truck
a fait montre de résilience
en 2025, avec un CA stable a
300 M£€. «Lactivité négoce a
mieux résisté que latelier, freiné
par le manque de main-d'ceuvre.
Il 'y a une réelle pénurie de
techniciens ! », déplore David
Bruneteau, responsable com-
mercial et réseaux PL AAG.
Le dossier “recrutement” est
donc remis sur le dessus de la
pile : aprés l'accord noué avec
le lycée professionnel Emile
Béjuit a Bron (69), G-Truck
multiplie les contacts avec
les écoles. Objectif : « Apporter
aux éléves une culture multi-
marque deés leur entrée en bac
pro, car ils privilégient encore
trop la filiére constructeur »,
explique-t-il.

En paralléle, le réseau gagne
en visibilité en s'impliquant

dans les courses de camions,
avec comme porte-étendard
la team Robineau...

Consolidation

Aprés avoir accueilli trois
nouveaux entrants en 2025 -
le groupe Phelippeau (Nego
Truck), EUPL et Malcles, tous
trois des représentants MAN -,
'heure est a la consolida-
tion. Si G-Truck maintient son
activité dans un marché en
décroissance, la concurrence
s’exacerbe : « Nos concurrents
restent les constructeurs, qui sar-
rogent encore 70 % du business
piéces », rappelle le responsable
commercial et réseaux PL.
Tres agressifs — a travers leur
programme multimarque et via
leurs pieces OES -, ils visent
d’autant plus a fidéliser leurs
clients que les ventes VN sont
en berne... Et «les contrats de
maintenance savérent un vrai

plus pour fidéliser les clients.
On y réfléchit, mais c’est parti-
culierement complexe de lap-
pliquer dans une logique multi-
marque », admet-il.

Cap sur les grands comptes
et Lutilitaire

Deux principaux chantiers
sont actuellement menés par
AAG cette année: dabord,
les grands comptes (30 % du
business), un segment qui pro-
gresse a mesure que le marché
se concentre. Et qui se struc-
ture, « avec de vrais acheteurs
et une demande croissante de
process normeés, au premier rang
desquels la facturation centra-
lisée ». Une priorité pour
G-Truck sur les prochains mois
afin de mieux piloter cette
activité.

Sur le second semestre, le ré-
seau vise également a redy-
namiser le concept dédié aux

o

David Bruneteau annonce que la
marque NAPA va s'étoffer.

utilitaires. « Un marché mal tra-
vaillé alors méme qu’il bénéficie
d’une véritable stabilité et qu'il
concerne un véhicule sur sept
dans le parc roulant », précise
David Bruneteau ! Lobjectif du
réseau est de cloturer lexer-
cice sur un trend identique au
trend actuel, a savoir +3%. e

J. M.



UNE STRATEGIE DE RELATIONS PRESSE SUR-MESURE AVEC

ActionMedia

Une offre compléte, de la stratégie au

suivi des retombées

Action Media propose une offre a 360°

sur les relations presse :

m Rédaction de communiqués et dossiers
de presse,

m Organisation de conférences de presse,

m Diffusion ciblée,

m Suivi des retombeées médiatiques,

m Gestion des interviews,

m Mise en place de plans médias,

m Veille média, ...

Un accompagnement international

Avec |'essor des communications globales, Action Media s'est dotée de compé-
tences multilingues pour toucher des audiences internationales.

Dans le domaine des relations presse, la clé du succés réside dans 'art

de raconter une histoire qui capte I'attention des journalistes et donc

des lecteurs. Nous avons rencontré Blandine Bernier-Léturgeon, Directrice
Communication et Relations Presse d’Action Media, pour découvrir
comment cette agence transforme les besoins de communication de

ses clients en opportunités de visibilité.

Une expertise sur I'aprés-vente automobile

Depuis 1973, Action Media accompagne des entreprises de toutes tailles dans la
conception et I'exécution de stratégies de relations presse. Qu'il s'agisse d'équi-
pementiers, de distributeurs, de sociétés de services ou encore de fedérations,
I'agence déploie des stratégies sur-mesure en fonction des besoins et des enjeux
spécifiques a chaque client. Blandine Bernier-Léturgeon nous explique :

Ayont travaillé auparavant dans des entreprises du secteur, nous avons une
connaissance approfondie de l'aftermarket et des besoins de nos clients. Nous
prenons le temps de comprendre leur identité, leurs objectifs et leur public cible.
Clest cette expertise et cette approche personnalisée qui nous permettent de
créer des campagnes pertinentes et impactantes, »

Blandine Bernier-Léturgeon souligne I'im- Pourquoi choisir Action
portance de la qualité du contenu : Media ?

- , Les entreprises qui font appel
Nqs equ;pes sassurent que les messages 3 Action Media bénéfident
soient clairs, engageants et Frdaptm qwc at- dune expertise métier et
tentes non seulement des clients, mais égo- sectorielle inégalée, d'un ser-
fement des journalistes. Mais nous ne nous vice personnalisé et d’une re-
contentons pas décrire et denvoyer des lation de confiance. Blandine
communiques : nous geérons les relances, Bernier-Léturgeon conclut :
les interviews et nous nous assurons que les Nos clients apprécient notre
messages soient relayes dans les médias les connaissance du secteur, notre
plus pertinents. » accompagnement, notre cou-
verture internationale, ainsi
gue notre qualité décriture.
Tout ced nous permet de
transformer leurs projets en
succes mediatiques. Chague

Notre equipe parle — en plus du frangais — onglais, italien ou encore espagnol, compagne que Nous menons
et dispose d'une solide base contacts de médias étrangers, ce qui nous permet est une opportunité de créer
d'accompagner nos clients francais sur leurs relations presse a l'international ou, de la valeur et de renforcer
inversement, nos clients étrangers sur leurs relations presse en France » leur notoriété. »

POUR EN SAVOIR PLUS SUR LES SERVICES
D'ACTION MEDIA :

Rendez-vous sur actionmedia.fr

Blandine Bernier-Léturgeon
Directrice Communication & Relations Presse

b.bernier-leturgeon@actionmedia.fr ActionMedia
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TENDANCE

L'activité peinture résiliente et toujours mieux structurée

Achevée sur un T4 a +9%,
l'année 2025 s’est mieux termi-
née qu’elle n'avait commencé
pour les distributeurs de pein-
ture. Et 2026 se dévoile pour
linstant sous un jour encore
meilleur. Sur douze mois
glissants, selon le baromeétre
Feda/Xerfi du premier quadri-
mestre, lactivité a enregistré
pour le mois d’avril une hausse
de 8,5 % en volume apres une
croissance de 5% en mars.
En valeur, la progression n'est
en revanche que de 2,6 %, mais
cela pourrait changer dans les
mois a venir compte tenu des
augmentations de tarif quont
fait passer les fabricants de
marques premium depuis le
début de lannée, qui varient
d’un peu moins de 3 a 6 %, et
montent jusqu'entre 8 et 12 %
en ce qui concerne les produits
de para-peinture, conséquence
du conflit au Moyen-Orient.
Une inflation que les distri-
buteurs tentent d’absorber en
partie pour ne pas trop péna-
liser leurs clients réparateurs.
« Globalement, 95% de nos
clients acceptent les hausses

que nous répercutons », confesse
cependant, en off, un distribu-
teur. Car les ingrédients pein-
ture ne représentent toujours
qu’environ 10 % de la facture
des carrossiers, et moins de
5% de leurs achats.

Hausse des standards
confirmée

Alors que linflation peut donner
des envies d’infidélité a son
fournisseur habituel, les sites

RANG GROUPEMENT(S)

de vente de peinture en ligne
pourraient grignoter des vo-
lumes aux distributeurs tradi-
tionnels. «Les professionnels
regardent les prix sur Internet,
mais ce marché ne bouge pas
tant que cela», nous confiait
toutefois Eric Mallen, président
d’EPS. Et pour cause : la répara-
tion, devenue plus complexe,
nécessite un soutien technique
récurrent. « Notre croisance est
stimulée par la conquéte de

NOM DIRIGEANTIS)

© Axalta

nouveaux clients et une forte
stratégie de fidélisation, basée
sur la valorisation des services
traditionnels (technicien, livrai-
son, formation, colit de stockage)
justifiant une différence de prix
d’environ 25 % face a la concur-
rence en ligne », souligne Julien
Lefort, directeur des opéra-
tions d’Ouest Injection, filiale
du groupe IDLP. D'autant que
5a7 % de ses clients utilisent
des machines de préparation de
peinture automatisées (Axalta
Irus Mix ou Daisy Wheel 3.0),
ce qui représente un investis-
sement du distributeur pour la
fidélité de son client.
Cette valeur ajoutée est préci-
sément ce que le label Color+,
relancé lan dernier par la Feda
avec 32 critéres d’évaluation,
vise a entériner. Toutes les
filiales AAG, Autodistribution,
Axalta Axcess et la distribu-
tion intégrée de Surventis
(ex-BASF Coatings) lont ob-
tenu, ainsi que bon nombre
des principaux distributeurs
indépendants adhérents de la
fédération. e
rithirion@zepros.fr

CAPEINTURE VL

TOP 30

Fini la tendance au grand écart. Lan dernier,
notre traditionnel Top 30 de la distribution
de peinture affichait de sérieuses différences
en matiére de croissance d'un distributeur a
l'autre, entre les progressions a deux chiffres
et les séveres dégringolades. En 2025, en
revanche, le mot dordre semble avoir été
“stabilité”. A une exception prés - celle dun
Breteault racheté en cours dautomne et déja
alarelanceen2026(lireP.76)-,lesraresreculs
sont si faibles que lon peut parler de CA étal
pour les entreprises concernées.

Quant aux croissances, elles sont quasiment
toutes modérées, contenues pour la plupart
sous les 5 %. Le signe dun marché qui se re-
met doucement des soubresauts de lannée
2024 mais qui nest pas propice aux francs
rebonds. De jeunes loups en conquéte se
font désormais une place en bas de tableau,
a limage dun Eudiff dont la diversification
réussie en peinture se traduit par une forte
progression (+17,65%!). Cest aussi parce
que des entreprises naguére habituées de
notre Top 30, aux destins divergents (SPPV,
Fauve, Flauraud, ADPC, Cobredia, Deles-
trez), en ont disparu faute de détailler leur
CA peinture... voire de communiquer leurs
chiffres tout court!

1025 (K€)  2025/2024
>>>

01 CENTAURE -PRECISIUM EPS E.MALLEN 23100 +087%
02 AUTODISTRIBUTION APA CARMOINE (DUBREUIL) P-H.DUBREUIL 19919 -031%
03 ALTERNATIVE AUTOPARTS - CENTAURE  IDLP P.GODEFRQY 18485 +385%
04 PRECISIUM 0DIS-TOLEDIF L.DE LAMOTTE 17089 +820%
05 INDEPENDANT TECHN'ECAR V.LASSERRE 14600 +210%
06 CENTAURE BEAL M.LAJOIE 13250 +192%
07 PRECISIUM ANTONIN - DICASE N.DEMOULIN & N.FRANCHET 10285 +1,83%
08 CENTAURE GOVIN (CPS NEOVISTA) J.GOVIN & R.ROMANO 9455 +708%
09 AUTODISTRIBUTION FARSY F.FARSY 9036 +371%
10 GROUPAUTO RAGUES M.RAGUES 8000 NC
11 GROUPAUTO ALLIANCE AUTO INDUSTRIE V.OLIVES 7575 NC
12 CENTAURE BRETEAULT D.GAIST 7430 -2482%
13 PRECISIUM CAL S.PIZZITOLA 7000 NC
14 PRECISIUM SD LAQUES SYSTEMES J:). VAISSIERE 5710° NC
15 CENTAURE TH PEINTURE F.THEROND 5200 1818%
16 AUTODISTRIBUTION DHENIN L.DHENIN 4841 -01%
17 AUTODISTRIBUTION TALBOT T.TALBOT 4428 +588%
18 CENTAURE -ALTERNATIVE AUTOPARTS  SAAS J.& R.ARBONA 4166 NC
19 INDEPENDANT TOT COLOR A.MORALES GONGORA 4090° NC
20 PRECISIUM MAURER M.MAURER 3630 NC
21 AUTODISTRIBUTION HUBERT D.HUBERT 3065 +457%
22 AUTODISTRIBUTION DECHARENTON P.RENAULT 3000 +35%
23 AUTODISTRIBUTION FICHOU G.FICHOU 2598 NC
24 GROUPAUTO GUIPROMAN R.PROTON 1724 +006%
25 GROUPAUTO DURAND SERVICES Y.DURAND 1382 +6,23%
26 CENTAURE BONNAFOUS PH.BONNAFOUS 1269 +978%
27 PRECISIUM HAUTOT ET FILS A.HAUTOT 12100 NC
28 PRECISIUM BAISSE AUTO 0.HENRI 1000 0%
29 ALTERNATIVE AUTOPARTS EUDIFF A.BEAUDET 1000 +1765%
30 GROUPAUTO DUBOIS P.MASSON 829 +110%
* Chiffres 2024
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L‘'AFTERMARKET A LA SOURCE

AM TODAY : o' B
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C'est quoi ?
Les infos incontournables pour tout savoir sur
I'actualité de I'aftermarket automobile. - —

. lpmnt 5
/ e Inm—.Frl-_NDuHTE'\

MTODAY . (D=

C'est pour qui ?
Tous les Pros du secteur de la mobilité.

C'est quand ?
Tous les matins a 6h30
pour étre les premiers a étre informés.

AMTODAY...... Contact snmanceur

L‘AFTERMARKET A LA SOURCE Directeur du développement Péle Automobile
b.huet@zepros.fr - 07 61 44 60 52

La newsletter pour tout savoir.
www.am-today.com
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MDD ET MARQUES B

Une dynamique qui n'est pas
prés de retomber

Fortes de leurs tarifs intermédiaires et de leur qualité colorimétrique,
les marques B continuent de progresser.

Apreés les consommables, les
marques de distributeur (MDD)
et marques privées s'imposent
sur les produits de peinture,
en séduisant une catégorie
intermédiaire de réparateurs
et les professionnels qui se di-
versifient. « Les marques dAuto-
distribution ? Des produits de
qualité disponibles rapidement.
Pas besoin de stocker : notre dis-
tributeur est proche et cela per-
met également de garantir des
marges opérationnelles », nous
confiait récemment un répara-
teur... qui n'est méme pas sous
enseigne AD mais utilise au
quotidien les produits Isotech
en para-peinture et Autolux
en peinture. Méme en rempla-
¢ant le nom du groupement
et des marques - T-Euro et
Akilak chez Centaure, NAPA et
Octoral chez AAG -, la phrase
reste parlante. A tel point que
certains distributeurs, a leur
niveau, souhaitent entrer dans
la danse.

Alliance Auto Industrie (AAl),
champion Groupauto du Sud-
QOuest, prépare le lancement
de marques propres en pieces
comme en peinture, ainsi
gu’une offre de peinture in-
dustrielle. « Nous essayons de
garder la main car en peinture,
nous n'avons pas la maitrise du
tarif des grandes marques », sou-
ligne Vincent Olives, le P-DG,
qui souhaite réduire la dépen-
dance vis-a-vis de ses four-
nisseurs. Surtout dans la si-

tuation inflationniste actuelle
(lire P.40).

Les marques B grignotent
Malgré larsenal de leur grou-
pement, d'importants distribu-
teurs font le choix d’'une alter-
native : les marques B. Dhenin
distribue ainsi General Paint
depuis neuf ans et compte une
vingtaine de machines installées.
« Nous n'enregistrons jamais de
rupture d’approvisionnement et
la colorimétrie est top. Il nous
manquait auparavant une carte
pour conqueérir les carrossiers de
taille moyenne ou qui débutent
lactivité. Nous n‘avons aucun re-
gret », affirme Eric Vigen, tech-
nico-commercial et responsable
secteur du distributeur.
La Llisibilité tarifaire est aussi
Lune des forces des marques B.
« Tant que nous avons les produits
en stock ici, en France, nous
n‘augmentons pas nos prix »,
insiste Sam Younes, dirigeant
France de la marque libanaise.
« Nous n'avons pas d'accord avec
des apporteurs d'affaires et nous
sommes une entreprise familiale,
ce qui nous rend plus libre de nos
tarifs et dattendre davantage
avant daugmenter nos prix »,
nous confiait Geoffroy Brochard,
responsable des ventes France
de Lechler, lors d’'une visite du
siege du fabricant italien. La
marque parvient méme a s’im-
poser chez certains carrossiers
pourtant équipés en premium... e
R.T.

s
DISTRIGO

PARTS DIETRIBUTION

au service des réparateurs

DEPUIS 10 ANS
TOUTES VOS PIECES
QUAND VOUS VOULEZ
PRES DE CHEZ VOUS

Depuis 10 ans, nous sommes a vos cotés

pour vous livrer bien plus que des piéces

Chague jour, nous vous apportons réactivite,
proximité et confiance, pour gue vous
puissiez vous concentrer sur 'essentiel :

votre metier.

j.v.c DISTRIGO

A PARTS DISTRIBUTION

VOUS ETES NOTRE PREMIERE RAISON D'ETRE N*1

distrigo.com [} ﬂ
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STRATEGIE

De la diversification au levier de croissance

Comme en témoigne notre
Top 30 de la distribution
peinture (lire P.40) d’année
en année, les multispécialistes
se font toujours plus visibles
dans le classement des four-
nisseurs les plus performants
quand, il y a neuf ans lors de
la premiére édition de notre
tableau, la plupart des entre-
prises classées étaient de
pures spécialistes. Signe que
lactivité n'est plus vue comme
une “simple” diversification
mais comme un levier de crois-
sance important. Naguére sy-
nonyme de “piécard” dans le
sens le plus noble du terme, le
groupe IDLP, plus gros distri-
buteur de France (lire P.7),a vu
le poids de la peinture croitre
progressivement dans son CA.
S’il n'en représente que 6,5 %,
il suffit, avec pres de 18,5 M€,
a le placer sur le podium de la
catégorie.

Et cela continue, selon Julien
Lefort, son directeur des négo-
ciations achats. « Nous enregis-
trons une accélération notable
avec une tendance a +10% au

Depuis début 2026, les distributeurs Alternative Autoparts peuvent, s'ils sou-
haitent développer I'activité peinture, déployer la marque Lesonal d’AkzoNobel.

premier semestre 2026 (vs +4 %
auparavant). Nos sites désignés
sont Choisy Piéces Autos, Ouest
Injection et IDLP Orgeval »,
souligne-t-il. Ce dernier site
integre une équipe peinture,
un stock et un atelier dédiés
depuis son déménagement
de Chambourcy, en 2025, et
devrait monter encore en puis-
sance. De son c6té, «Ouest
Injection est un leader incon-
testé sur ses deux départements

(44, 49) avec environ 40 clients
sous enseigne Five Star ou four-
nis en R-M », précise-t-il.

Structuration avant tout

A léchelle des groupements
aussi, l'intégration de l'activité
peinture est a lceuvre. A limage
d’autres succursales d’Autodis-
tribution, Fradis a spécialisé
ses équipes et son offre pour
la carrosserie depuis deux ans,
reconnaissant cette activité

comme complémentaire a la
mécanique et essentielle pour
répondre aux “p6les de mobi-
lité” des réparateurs. « Nous
avons répondu a une demande
du marché et ne lavons pas
considéré comme un simple levier
de croissance », tempere toute-
fois Erwan Baudimant, son di-
recteur général. Preuve d’une
appétence croissante des pros
pour la réparation-collision,
méme a petite échelle.

Bien entendu, les groupements
les plus établis ont pris de
lavance, mais le plus récent
des trois grands, Alternative
Autoparts (AA), a passé la vi-
tesse supérieure cette année.
S’il était possible a ses adhé-
rents déja structurés coté pein-
ture de rejoindre Centaure,
les membres d’AA peuvent dé-
sormais bénéficier d’'un accord
centralisé avec AkzoNobel
pour développer la marque
Lesonal, repositionnée par
le fabricant néerlandais en
marque A au méme titre que
Sikkens. o

PIECES DE CARROSSERIE

Les acteurs de la gestion de sinistres
passent a la distribution directe

Cest le développement ma-
jeur de ces dix-huit derniers
mois coté piéces de carrosse-
rie : l'intégration de structures
de distribution par les plate-
formes de gestion de sinistres.
Assercar a repris Kap Négoces
(lire P.45) en début d’année
mais depuis plus d’'un an,
Alpha Scale, filiale de Prefikar
et solution digitale d’approvi-
sionnement en piéces, a lancé
Alpha Scale Distribution (ASD).
Appuyée sur Alpha Scale -
plateforme par laquelle tran-
sitent prés de 40% des ex-
pertises du marché frangais -,
ASD achéte et vend des piéces
de qualité équivalente (PQE),
de réemploi (PRE), équipe-
mentiéres directement aux ré-
parateurs des réseaux agréeés
de ses partenaires assureurs.
Son catalogue couvre léqui-

valent de plus de 12 000 réfé-
rences constructeurs depuis son
entrepét de Bully-les-Mines
(62). « Notre priorité reste la
qualité. De nombreuses piéces
sont disponibles sur le mar-
ché, cependant nous souhaitons
nous assurer de leur conformité
et, a terme, de leur certification
avant de les intégrer a notre
catalogue. Cest cette exigence
qui fait la différence d’ASD »,
insiste Stéphane Nceuveéglise,
président d’Alpha Scale.

Déja une extension du stock

Et le modéle rencontre son
marché: 1100 clients actifs
réalisent déja une part signi-
ficative de leurs achats sur
la plateforme. Sur le premier
semestre 2026, Alpha Scale a
enregistré une croissance de
27 % en volume, tandis qu’ASD

a plus que doublé son activité
par rapport a la méme pé-
riode en 2025. « Les réparateurs
plébiscitent notre modéle !
Tous nos clients ont déja acheté
des piéces via ASD et les retours
sont trés positifs. Le bouche-a-
oreille joue un réle important »,
s’enthousiasme le dirigeant.
Le marché adressable reste
immense.

Les réseaux agréés des parte-
naires assureurs d’Alpha Scale
représentent de 6 000 a 7000
réparateurs. Pour latteindre,
ASD compte renforcer sa force
de vente et doublera en 2027
ses capacités logistiques : dés le
1¢" janvier prochain, la surface
de stockage de son magasin
de Bully-les-Mines atteindra
12000 m? grace a lacquisi-
tion de lentrep6t partageant
la parcelle actuelle de la

Les 12000 m? de stockage qu'offrira le
site de Bully-les-Mines accompagne-
ront le développement spectaculaire
de la PQEC que porte Alpha Scale.

plateforme. De quoi booster
le développement de la piece
de qualité équivalente certi-
fiee (PQEC), avec un avantage
clé: «Une disponibilité plus
importante, une production in-
dustrialisée et une meilleure
maitrise des aléas d'approvision-
nement », souligne Stéphane
Nceuvéglise. o

R.T.
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PIECES ALTERNATIVES

Assercar prend les devants
en rachetant Kap Négoces

Assureurs et plateformes de
gestion de sinistres s’inté-
ressent de plus en plus a la dis-
tribution directe de piéces de
carrosserie. Assercar, qui gére
un réseau de garages agréés de
2 270 réparateurs partenaires,
vient d’entrer dans la danse en
rachetant le négociant ligérien.
La plateforme de gestion de
sinistres, dont les actionnaires
sont Pacifica (Crédit Agricole
Assurances), Generali, Abeille
Assurances, Sogessur (groupe
Société Générale) et Thélem
Assurances, y a répondu par
une acquisition début 2026 :
Kap Négoces, PME de dix sa-
lariés et 3 M€ de CA basée a
Veauche (42), spécialisée dans
les pieces de qualité équiva-
lente certifiées (PQEC).

Stéphane Rapiné, directeur gé-
néral d’Assercar, a pris début
2026 la direction effective de

la structure, qui faisait partie
de ses fournisseurs partenaires
et dont le fondateur, Pascal
Gaillard, cherchait un repreneur.
«Il y a une augmentation des
besoins tant c6té clients auto-
mobilistes que coté clients assu-
reurs. La PQEC est une alterna-
tive intéressante pour saffranchir
de la tarification constructeur »,
confirme-t-il.

Sourcing européen

Le site de Veauche abrite deux
entrepoOts et prés de 36 000 ré-
férences en stock répartis sur
7 500 m?, avec 90000 piéces
disponibles. Le sourcing est
européen - ltalie, Espagne,
Turquie - dans une logique
de maitrise des délais et dem-
preinte carbone. Toute com-
mande passée avant 17h00 est
livrée le lendemain, sur stock
réel uniquement. La transfor-
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KAP NEGOCES
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Kap Négoces doit progresser sur les véhicules récents, maisa en stock des
pieces pour les plus agés «que parfois méme les constructeurs n'ont plus ».

mation est pilotée par Claire
Pérot, recrutée comme direc-
trice opérationnelle. Issue du
groupe Stellantis, elle y a exercé
des fonctions dans la distribu-
tion de piéces. « Nous avions
déja interfacé Kap Négoces
avec notre plateforme digitale
Asserparts depuis fin 2025.
Désormais, nous voulons revoir
les parcours digitaux de com-
mande, plus ciblés vers les répara-
teurs. Le site web de Kap Négoces
va également étre modernisé »,
affirme Stéphane Rapiné.

Parer au plafond de verre

de la PIEC

Le rachat de Kap Négoces,
clairement spécialisé en pieces

neuves, ne remet pas en cause
la stratégie historique d’Asser-
car, qui privilégie la réparation
au remplacement et lusage
prioritaire de pieces issues de
l'économie circulaire (PIEC).
Mais le nouveau directeur
général de la structure assume
un pari sur lavenir. «Je suis
convaincu qua un moment ou
a un autre, la PIEC atteindra un
plafond de verre lié a la finitude
du parc recyclable, qui ne per-
mettra pas de réparer la majorité
des véhicules demain. Et nous
faisons le pari que le marché
francais va s'ouvrir toujours plus
aux piéces alternatives pour les
marques francaises. » e
rithirion@zepros.fr
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ALTERNATIVE AUTOPARTS

Dix ans d’ascension rapide
et en toute indépendance

Si l'époque des progressions a
deux chiffres semble terminée,
le groupement a tenu la barre
en 2025 avec un CA a +7 %.
« Une hausse tout autant portée
par larrivée de nouveaux adhé-
rents (195 adhérents, 240 points
de vente) que par des membres
du groupement qui ont su trou-
ver des relais de croissance »,
analyse Marie-Jo Faivre, direc-
trice des opérations d’Alterna-
tive Autoparts (AA). 2025 res-
tera surtout comme l'exercice
durant lequel le groupement
aura franchi un cap: celui du
milliard d’euros de CA, en dix
années d’existence, plagant
AA sur la troisieme marche du
podium des groupements de
distribution en France...

Moins d’entretien préventif

Le début d’année 2026 semble
plus délicat, avec une activité
en dents de scie. Reste que le
groupement conserve sa dyna-
mique ascendante, méme si
moins marquée (autour de 5 %).
Car une somme de facteurs
vient infléchir lactivité : moins
de consommation d’essence,
synonyme de moins de Kkilo-
meétres parcourus et donc moins
d’entretien; des consomma-
teurs inquiets, davantage dans
lattentisme que dans lentre-
tien préventif de leur véhicule.

Largument Novalt

Dans ce contexte, la jeune MDD
Novalt constitue lun des leviers
de développement pour les
distributeurs AA. «Si TADN du
groupe reste technique, avec des
fournisseurs premium, on ne peut
pas ne pas adresser cette partie
du marché avec des produits
dépositionnés en termes de prix
mais toujours de qualité et aux
couleurs du groupement », ex-
plique Marie-Jo Faivre. En pa-
ralléle, le groupement a ajouté
d’autres briqgues comme la PIEC,
le pneumatique, ou plus ré-
cemment une offre peinture
grace a un accord avec Akzo-
Nobel. Autant de relais de
croissance pour les adhérents !
Toutefois, la prudence reste de
mise : « Les retards de paiement

Malgré une activité en dents de scie et offrant peu de visibilité sur le premier
semestre 2026, Marie-Jo Faivre vise une croissance de 5% cette année.

observés ne concernent pas seu-
lement les garages, des distri-
buteurs souffrent aussi. On fait
tous trés attention. Le Covid-19
et les PGE qui ont suivi ont dé-
montré quapres cette bouffée
d'oxygene, les plus fragiles a
[époque sont aussi ceux qui ré-
sistent le moins lorsque lécono-
mie se contracte d nouveau... »

Préparer demain

Et apres une convention qui
s'était tenue a Rome lan der-
nier, le groupement a organisé
en début d'année cing réu-
nions regionales pour aller a
la rencontre de ses adhérents.
Objectif : échanger et recueillir
leurs besoins pour élaborer de
futures offres. Les nouveautés
devraient étre dévoilées lors
de la prochaine convention
du groupement en 2027.
Développer la boite a outils
proposée aux adhérents et
ladapter afin de coller toujours
plus @ un marché qui change
est un moteur.

A ce titre, Fabrice Godefroy,
directeur général du grou-
pement, pointe du doigt la
tendance de certains équipe-
mentiers a “réduire la voilure”
sur certaines pieces de véhicules
anciens, avec des risques de
rupture d’autant plus problé-
matiques que justement le
parc vieillit (12,3 ans pour
le parc VP en janvier dernier).
Autant de phénomeénes qui
poussent le groupement a

adapter sa doctrine encore
largement axée sur « le soutien
aux marques premium sourcées
chez les équipementiers de pre-
miére monte » pour intégrer
toujours plus de gammes de
deuxiéme ligne, comme pousser
encore plus fortement la
marque Novalt. Et avec 80 % des
immatriculations qui concer-
nent dorénavant des véhicules
électrifiés, le DG d’AA déclare:
« Nous devons nous projeter et
nous positionner fermement sur
ce sujet, mais aussi sur la montée
en puissance des véhicules
connectés et donc sur le sujet
des ADAS. »

Maillage bientot
renforcé dans UEst?
Du nouveau devrait également
arriver en matiére digitale,
avec des outils a destination
des garages Technicar Services
(215 a date). Ces réunions ré-
gionales ont aussi permis de
célébrer cet anniversaire avec
les adhérents et mesurer le
chemin parcouru en dix ans
d’existence. Si le maillage est
déja solide, il pourrait bien étre
encore renforcé, notamment
dans UEst. « Mais toujours dans
un esprit dindépendance : AA met
a la disposition de ses adhérents
une boite a outils. Libre a eux de
piocher selon leurs besoins, leur
stratégie en local, de maniére a
ce que loffre AA devienne leur
offre », insiste Marie-Jo Faivre. o
j.-morvan@zepros.fr
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AUTODISTRIBUTION

Surperformer le marché malgré les défis conjoncturels

Aprés avoir bouclé 2025 sur
une belle performance avec des
revenus dépassant les 2 Md€
(cumul VL et PL pour les distri-
buteurs privés et les filiales),
soit une progression de 3 % sur
un marché a + 0,5 %, le leader
francais de la rechange indé-
pendante espére rester sur sa
lancée pour 2026. « Lambition
dAutodistribution est de surper-
former le marché cette année
encore. Cependant, les incerti-
tudes sont plus fortes que les
années précédentes, avec de
nombreux parametres que nous
ne maitrisons pas : les tensions
géopolitiques vont-elles se pour-
suivre ? La consommation de
carburant et le kilométrage des
automobilistes vont-ils revenir a
la normale ? Le marché est trés
compliqué a déchiffrer », note
Frédéric Gaillard, DG des Opéra-
tions BtoB France d’Auto-
distribution (PHE).
Si, sur le premier trimestre
2026, PHE France annonce une
croissance organique de 2,4 %,
la période avril-mai s’est posi-
tionnée largement sous cette
tendance. « Nous pensions faire
mieux, mais avec une consom-
mation de carburant en chute
libre de 15 % en avril et de 30 %
sur la premiére quinzaine de
mai, il était logique que nous
ressentions un impact négatif. »

Des ventes en recul associées
a une augmentation des colts
d’exploitation et d'achat des
produits (particulierement
ceux issus de la chimie) pour-
raient s’avérer un cocktail
dangereux! Si le risque de
“décroissance” reste possible
en cas de persistance des ten-
sions géopolitiques, on reste
cependant optimiste chez
Autodistribution, sur un marché
« structurellement bien orienté »
et fort de fondamentaux jugés
solides, encore consolidés par
le déploiement continu d'offres

«2026 est une année
compliquée avec une
croissance incertaine,

alors que les codts
d’exploitation sont
sous pression du fait
de l'inflation du prix
du carburant et

de la mise en place
de la RFE», observe
Frédéric Gaillard.

et de services ciselés pour
soutenir le business.

Des chantiers en cours

en bonne voie

Dans la “to-do list” des équipes
avait été lancé, lannée passée,
le reformatage de larchitecture
du site Autossimo, lobjectif
étant d’aligner la plateforme
sur les standards du e-com-
merce moderne (mobile, res-
ponsif, simplifié, optimisation
de la robustesse et de la sé-
curité). La nouvelle version
est en cours de déploiement

progressif, testée en béta par
un panel de clients afin d’as-
surer une ergonomie en phase
avec les besoins et les usages
des garages. Et le début du dé-
ploiement généralisé est pré-
vu pour le premier trimestre
de l'an prochain.
Autres chantiers en cours:
le service de suivi de commande
en temps réel en ligne, dont
le déploiement sera finalisé
en septembre dans les vingt-
quatre filiales et qui sera éten-
du aux indépendants début
2027. Méme rythme d’adoption
prévu pour loutil de gestion
des commerciaux de terrain,
Hub 360 (remplagant de lan-
cien e-book).
Enfin, les services support ont
mobilisé d’importantes res-
sources (finance, comptabilité,
IT, opérations commerciales)
pour accompagner la mise en
ceuvre de la réforme de la fac-
turation électronique, qui va
toucher dés septembre les en-
tités générant plus de 50 M€
de CA. « Un dossier qui a des im-
pacts opérationnels et organisa-
tionnels forts pour nous et nos
partenaires. » Un investisse-
ment et une contrainte de plus
a assumer pour des acteurs
déja confrontés a un marché
bousculé. e

c.ridet@zepros.fr

“RESEAUX

«Ce cap des 1500 garages AD Mécanique est un marqueur fort»

Avec 3859 enseignes sous enseigne” et un gain net de 250 nouveaux adhérents sur 2025, satisfecit de Laurent
Desrouffet, DG des réseaux et des activités de réparation VL Autodistribution. Avoir passé le cap symbolique des
1500 réparateurs mécaniques est «le résultat du travail des équipes, mais aussi de l'engagement des distributeurs
qui disposent aujourd’hui déquipes dédiées a lanimation des réseaux ». Il y voit également un changement de para-
digme des garagistes, « qui considérent désormais les réseaux comme un soutien essentiel face au vieillissement du
parc automobile, aux ruptures technologiques et a la concentration du marché ». Autre motif de satisfaction : la santé
financiére des ateliers adhérents, sans signe d'accélération des défaillances. Prudent, il va cependant scruter avec
soin la dynamique de lactivité de septembre, « marqueur de létat de ['économie francaise et de son impact sur la
réparation automobile ».

La téte de réseau continue de garnir sa bofite a outils pour aider les ateliers a étre a la fois «en mesure doffrir
un service économiquement abordable et d’intégrer les nouvelles technologies pour rester compétitifs ». Au cceur de
l'action se trouve la formation, avec un socle obligatoire instauré en 2024 grace auquel 2 000 réparateurs sont
dores et déja formés en mécanique (habilitation électrique, Passthru, entretien BVA...) et en carrosserie (ADAS,
réparation des plastiques...). « La formation nest plus percue comme un irritant mais comme un levier de développe-
ment du chiffre d'affaires et de sérénité dans la maitrise des technologies », se réjouit Laurent Desrouffet. En parallele
de la formation, la téte de réseau a accéléré laccompagnement au recrutement des talents : profils de fonction
mutualisés et accords avec des plateformes de diffusion dannonces (Job2Move, Indeed, HelloWork). Et pour attirer
les jeunes talents, des partenariats ont été mis en place avec des CFA régionaux (Brive-la-Gaillarde, Le Maray,
Clermont-Ferrand...) pour créer des classes spécifiques de jeunes (8 a 10 personnes) avec une implication forte
des réparateurs AD et des distributeurs locaux (équipement des CFA).

* 1512 AD Mécanique, 829 AD Carrosserie, 996 Autoprimo, 522 Staff Auto.

Laurent Desrouffet, DG
réseaux et des activités
ration VL Autodistributio
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ALLIANCE AUTOMOTIVE GROUP « ALBERIC CHOPELIN, DIRECTEUR GENERAL FRANCE

« Les distributeurs nous sont restés fidéeles alors que
nous leur avions donné des raisons de regarder ailleurs»

Résolution de la crise logistique FIRST,
sanctuarisation de Back2car, retour a
un dialogue constructif avec ses réseaux
de distributeurs... Albéric Chopelin livre
une feuille de route basée sur la fin de
la croissance a tout prix au profit d’une
rentabilité durable et standardisée.

D Zepros: Vous pilotez AAG France
depuis quelques mois. Quel regard
portez-vous?

Albéric Chopelin: [...] En 35 ans d’exis-
tence, cette entreprise est passée d'un
statut de distributeur breton réalisant
environ 10 M€ a un leader pesant 1,2 Md€
de CA en France, intégré dans une dimen-
sion mondiale via GPC. Ce développement
s'est fait au rythme d’acquisitions effré-
nées [...]. Mais cette croissance a aussi
généreé des complexités opérationnelles.
Ma mission est damener le groupe dans
une nouvelle phase [...]. Nous ne voulons
plus de la croissance a tout prix, nous exi-
geons une croissance rentable, durable et
créatrice de valeur pour le client. La santé
financiére du groupe au niveau mondial
est bonne, mais la maturité d’AAG impose
d’introduire un niveau d'exigence et de
transformation supérieur.

D La mise en place de FIRST a
lourdement impacté vos perfor-
mances ces 24 derniers mois.

Ou en étes-vous aujourd’hui?

FIRST a été un caillou majeur dans notre
chaussure [...]. La résolution a été trop
longue [...]. Le marché attribuait le pro-
bléme a 70 % a linformatique. Cétait une
erreur de ciblage : UIT ne représentait que
30 % des dysfonctionnements. Le reste
relevait de process métiers non robustes
liés a la fusion de trois anciens sites, et
d’erreurs humaines [...]. La fluidité est
retrouvée, notamment sur le traitement
des retours qui s’effectue désormais dans
la semaine. Aujourd’hui, notre taux de
service s'établit au meilleur standard du
marché, a plus de 95 % [...]. Nous avons
augmenté de 30 % le nombre de réfé-
rences disponibles en permanence pour
couvrir lintégralité des marques du marché
en carrosserie [...]. De plus, nous activons
de fortes synergies avec la plateforme
du Royaume-Uni, encore plus vaste, qui
partage les mémes partenaires techno-
logiques.

D Comment ont évolué vos relations
avec vos distributeurs indépen-
dants apreés les perturbations
logistiques subies?

[2€s le second semestre 2026,
lensémuble de nos filiales
trancaises adoptera l'identité
NAPA Auto Parts.

Albéric Chopelin

Les distributeurs nous sont restés fideles
alors méme que nous leur avions donné des
raisons de regarder ailleurs. Nous avons
instauré un principe de transparence
totale et relancé des commissions de co-
construction actives (VL, PL, peinture,
informatique, piéces techniques), ou leurs
meilleurs experts travaillent avec nos
équipes pour valider les décisions terrain.
Les réseaux de réparateurs constituent
€galement une priorité stratégique, avec
plus de 2 300 garages répartis entre Top
Garage, Precisium Garage, Garage & Co
et Garage Premier. Ces réseaux sont un
levier majeur de développement pour nos
distributeurs. Nous constatons d’ailleurs
un écart tres significatif : les distributeurs
qui animent fortement leur réseau réa-
lisent jusqu’a 35 % de leur CA avec leurs
garages partenaires, contre environ 15 %
pour ceux qui les accompagnent moins.
Tout l'enjeu est donc d’aider l'ensemble
de notre réseau a atteindre ce niveau de
performance.

D Faut-il s'attendre a une
réorganisation des enseignes?

Rien n'est arrété. Nous réfléchissons avant

tout a la valeur que chaque enseigne ap-

porte au client final. Pendant longtemps,

© Cyrielle Jacques

notre réflexion était essentiellement axée
BtoB. Désormais, nous raisonnons davan-
tage du point de vue de lautomobiliste.
Pourquoi choisir Top Garage plutét qu’'un
autre réseau ? Quelle promesse spécifique
porte Garage Premier? Comment ren-
forcer la lisibilité de chaque enseigne?
Ces questions sont ouvertes. Nous n'ex-
cluons aucune évolution, mais les décisions
seront prises avec nos partenaires et
toujours dans lintérét du client.

D Vous affichez une ambition

forte sur I'’économie circulaire

avec Back2car...
Back2car est notre pépite franco-francaise,
avec une croissance continue a deux
chiffres [...]. Mon réle est dagir comme
garde-fou pour éviter que des process
lourds n'étouffent lagilité de cette business
unit [...]. Nous venons de poser la pre-
miére pierre de notre sixieme usine de
pieces de reemploi [...]. Sa pleine exploi-
tation est prévue pour début 2027. Ce site
sera notre vaisseau amiral, avec la ca-
pacité de 40000 véhicules hors d’'usage
(VHU) traités par an.

D Vous annoncez également

une évolution majeure autour

de I'enseigne NAPA...
Dés le second semestre, nos filiales fran-
caises adopteront lidentité NAPA Auto
Parts. Les facades, les véhicules de livraison,
les espaces d'accueil et méme les tenues des
collaborateurs porteront désormais cette
identité commune [...]. Cette évolution
s’inscrit dans un vaste programme desti-
né a harmoniser les méthodes de travail
de toutes nos filiales. Nous voulons que
chaque site AAG offre partout en France
le méme niveau de qualité de service.

D Le FAB fera son retour
le 14 novembre prochain
au ceceur de Paris. Pourquoi
ce changement de format?
Nous voulions faire évoluer l'événement
tout en conservant son ADN. Le FAB res-
tera avant tout la grande plateforme de
business entre nos fournisseurs, nos dis-
tributeurs et leurs garages. Preés de 2000
participants sont attendus. Au-dela des
échanges commerciaux, ce rendez-vous
permet de réunir en une seule journée l'en-
semble de notre écosysteme [...]. Le FAB
est un rendez-vous fédérateur qui traduit
notre vision du métier. o
Propos recueillis par
m.blancheton@zepros.fr
Version intégrale a retrouver sur www.auto.zepros.fr
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LKQ FFRANCE

Muscler son réseau avec les nouveaux LKQ Partners

Le groupement rebat les
cartes de son développement
et ouvre un nouveau chapitre
en faisant évoluer son mo-
déle de partenariat avec les
distributeurs. Nouveau statut,
nouvel engagement, nouvelles
conditions, nouveaux supports.
David Colantonio fait le pari
de refonder son réseau autour
des LKQ Partners armés d’un
copieux portfolio de services
dédiés aux ateliers. Le groupe
ne cache plus ses ambitions
sur le marché hexagonal. Fort
d'un CA denviron 130 M€
en 2025, LKQ France reven-
dique un premier semestre
2026 en hausse de 4 %, porté
par une accélération sensible
de son activité ces derniéres
semaines. Aprés un mois de
mai finalement en croissance
malgré des prévisions néga-
tives, juin affiche une progres-
sion de 10 % a jours constants.
Une dynamique que la filiale
attribue autant a la conquéte
de nouveaux clients qu’au dé-
ploiement de sa nouvelle stra-
tégie. Car c’est bien un change-
ment de modéle guimpulse
David Colantonio, qui a repris
la direction de LKQ France
en début d’année. Et c’est en
s’inspirant du programme ré-
formateur déployé en Belgique
gu’il compte permettre a la
structure francaise de changer
déchelle. Une nouvelle feuille
de route validée par LKQ Europe,
déja présentée aux 55 BPN qui
constituent aujourd’hui son ré-
seau francgais. Son nouveau dis-
positif, imaginé pour accélérer
le décollage de la filiale fran-
caise, sera officiellement lancé
lors de la convention franco-
belge organisée a Marbella en
septembre prochain, devant
un parterre d’'un millier de
réparateurs et distributeurs
partenaires.

Du BPN au LKQ Partner

La principale évolution
concerne le réseau de distribu-
teurs indépendants. Le statut
historique de BPN laisse pro-
gressivement place a celui de
LKQ Partner, un modele pré-
senté comme beaucoup plus
intégré. Les partenaires qui

David Colantonio, DG LKQ
France-Belgique

@I pedt mettre des stocks partout, ouvrir des maga-
Sips parteut, mais sion n'a pas une approche
marcheé et une belle offre de services, on n‘avance pas.
La création du statut LKQ Partners répond a

cette stratégie.

rejoignent ce programme s’en-
gagent a partager la feuille de
route du groupe, a développer
ses concepts et ses marques
propres et a investir dans les
opérations communes. Ils béné-
ficient en contrepartie des
mémes conditions commer-
ciales, des mémes outils et
des mémes avantages que les
filiales de LKQ.

Les distributeurs qui choisiront
de conserver leur statut BPN
pourront poursuivre leur col-
laboration commerciale, mais
ne participeront plus au déve-
loppement des réseaux de ga-
rages (AutoFirst et depuis peu
Bosch Car Service). Lobjectif
affiché est clair: fédérer un ré-
seau de partenaires partageant
une méme vision du dévelop-
pement de laprés-vente, au-
dela des seuls volumes d’achat.
« Cest une premiére : partager
une approche commune avec
les grossistes indépendants
- les nouveaux LKQ Partners
- clairement orientée vers les
garages. Il ne sagit pas uni-
quement de se demander com-
ment vendre des piéces, mais
comment gagner des parts de
marché tout en soutenant notre
client garagiste », note le DG

David Colantonio

de LKQ France-Belgique qui,
aprés la mise en place d'un
maillage logistique solide sur
Hexagone, va construire les
fondations d’'un ancrage plus
profond.

Une boite a outils

pour fidéliser les ateliers

Car cette transformation
s'accompagne du lancement
de LKQ Workshop Solutions,
une offre de services que les
LKQ Partners proposeront a
leurs garages clients. Déja
déployée progressivement en
Belgique, cette plateforme
rassemble un ensemble de
briques destiné a renforcer
la performance des ateliers:
catalogue électronique, acces
aux données techniques, as-
sistance au diagnostic a dis-
tance, formations via la LKQ
Academy, analyse de la renta-
bilité du garage, accords né-
gociés en centrale ou encore
accompagnement marketing.
Lapproche se veut modulaire,
avec des services gratuits et
d’autres accessibles par abon-
nement. L'objectif est de faire
évoluer la relation distribu-
teur-garage d’'une logique
de fourniture de piéces vers

un véritable partenariat de
services.

Maillage logistique
en construction
Au dispositif bati autour des
deux hubs “nourrices” de Lyon-
Chassieu (69) et des Ulis (91)
venant alimenter les cing
autres entrepots (Lille, Nancy,
Marseille, Toulouse et Nantes),
LKQ France introduit un nou-
veau format. « Nous initions une
démarche two-step qui n'existe
pas en France. Linitiative est
lancée a Marseille », explique
le DG. Ainsi, outre sa fonction
classique de livraison des dis-
tributeurs, lentrep6t marseillais
va accueillir un espace dédié
a la livraison directe des ga-
rages ; autour seront déployeés
“en pétales” des sites annexes
(60000 références) pour encore
optimiser les délais de livrai-
son. Cing sites de ce format de-
vraient étre opérationnels d’ici
décembre. Un modeéle disruptif
sur le marché francais et qui a
déja fait ses preuves chez nos
voisins belges.
Un dispositif qui devra coha-
biter avec les indépendants -
BPN et LKQ Partners - sans
se faire d'ombre. « Nous avons
encore beaucoup de territoires a
mailler. » Et David Colantonio
n‘abandonne pas lobjectif
d’'ouverture de filiales via des
créations pures ou par acquisi-
tions. « Mais nous ne ferons pas
de rachat tant que lon n‘aura
pas ouvert nos premieres filiales
portant notre modéle et notre
propre systeme informatique -
au second semestre 2027, nous
aurons basculé sur le nouvel
ERP LKQ intégré avec succeés en
Allemagne. Aujourd’hui, nous
disposons de toutes les fonctions
support nécessaires a une inté-
gration réussie des acquisitions. »
A terme, le groupe vise un
réseau de 90 sites combinant
filiales et LKQ Partners per-
mettant de couvrir 98 % du
marché francais en moins de
90 minutes. Un modeéle assumé,
« face aux gros acteurs histo-
riques trés maillés » privilégiant
des stocks plus importants et
une logistique optimisée. o
C.R.
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DOYEN AUTO FRANCE

Une dynamique maintenue

Le groupement né en Belgique
et membre de PHE maintient
son cap. Et sa belle dynamique.
D’abord en termes de maillage::
aprés avoir bouclé lexercice
2025 avec 75 centres AP, il vise
désormais le cap des 80 points
de service d’ici la fin de lannée.
Toujours sur la méme base de
profils d’'investisseur : les créa-
tions de centre s'opérent via
des investisseurs historiques,
de plus en plus multisites, ou
via les groupes de distribution
VN se langant dans la distribu-
tion de pieces multimarques.
Et depuis plusieurs mois égale-
ment, des “transfuges” viennent
d'autres groupements. « De nom-
breux distributeurs se posent des
questions ; si les grosses struc-
tures font preuve d’attentisme
dans ce climat incertain, de plus
petits distributeurs n'hésitent pas
a changer dair », analyse Patrice
Astor, directeur général de
Doyen Auto.

En conquéte

Cette attractivité se manifeste
sur son CA, avec un enviable
+12 % réalisé sur 2025 (145 M€).
Et «a fin mai, dans un marché
a-1%, latendance est a +6 voire
+7% par rapport au marché »,
poursuit-il.

Explication: Doyen surfe un
double phénoméne. D’abord,
un premier impact avec les API
ouverts en 2025 et 100%
opérationnels cette année;
ensuite, les mises en stock chez

les centres APl qui ouvrent
cette année. Tout n'est pas rose
pour autant: « Les distributeurs
n'ont jamais passé autant de
temps a courir apres leur argent »,
releve Mickaél Montarou, di-
recteur commercial et marke-
ting réseau France chez Doyen.
Surveiller les encours clients
devient un job a temps plein!
Les défauts et autres retards
de paiement sont estimés a
10 % des réparateurs. Et ces
difficultés de trésorerie im-
pactent directement leurs in-
vestissements en matériel de
garage: sur les cing premiers
mois de lannée, Doyen enre-
gistre en effet une chute de
12 % sur son offre dédiée.

Et si la crise au Moyen-Orient
n'a pas - pour Uheure - généré
une inflation généralisée (hors
produits liés a la pétrochimie),
«la hausse du prix des carbu-
rants impacte inévitablement
les codits de distribution et donc
la rentabilité des distributeurs »,
s’agace le directeur général.

Moove Up 2027

en ligne de mire

Le groupement continue de
dérouler son plan stratégique
Moove Up 2027 et ses trois
piliers que sont compétences
techniques (sous la marque
ombrelle Omnitech), commu-
nication et gestion. « Tous les
contenus sont désormais dé-
ployés, et l'on entre en phase
d'appropriation de la part des

De nouveaux fournisseurs ont rejoint les racks su site de Seneffe.

'\.\

-

__»

oyend
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«Ce n'est pas le marché qui nous aide actuellement! A travers le dévelop-
pement de son maillage, APl est en conquéte de parts de marché», déclare
Patrice Astor, directeur général de Doyen Auto.

réparateurs. On constate que
les outils liés a la technique des
véhicules et la formation restent
centraux pour les adhérents »,
explique Mickaél Montarou.
Nouveauté dans la boite a
outils du groupement: apreés
le campus Doyen ou le nou-
veau site web lancés lannée
derniére, un partenariat a été
récemment signé avec MSA
Staff afin de pallier la pénurie
de main-d'ceuvre dans les ate-
liers 1,2,3 AutoService.

Offre de piéces élargie

En parallele, le groupement
continue de travailler ses col-
lections de piéces, avec de
nouveaux entrants chez les four-
nisseurs afin délargir les offres
existantes en piéces ou outil-
lage (avec Sonic Equipment ré-
cemment rentré au catalogue)
ou d’investir des marchés de
niche comme ECS, un spécia-
liste des faisceaux d’attelage.
«Au cours des six derniers mois,
le catalogue s’est ainsi enrichi
d’une dizaine de nouveaux four-
nisseurs, soit 70000 nouvelles
références dont 15000 en stock
a Seneffe », déclare Patrice
Astor!

Quant a loffre économique,
elle n'est pas oubliée : aux cotés
de Requal, la MDD “maison” (25
lignes de produit, 4 900 réfé-
rences), le groupement s’ap-
puie également sur les offres
Alfa eParts, ABS, Autec ou
encore RTS. S’ajoute a cela les

“briques” échange standard et
eéchange réparation (partena-
riat avec Cotrolia).

Plus digital que jamais
« Le volet digital, et plus précisé-
ment l'intégration des offres des
partenaires dans lécosystéeme
Doyen/API afin de faciliter la re-
cherche comme fluidifier les flux
de facturation, est au cceur de
la stratégie de développement
de notre offre produit», pré-
cise le directeur commercial
et marketing réseau France.
Lobjectif : qu'il s'agisse d’huiles,
d’'un pont quatre colonnes ou
de plaquettes de frein, le dis-
tributeur doit pouvoir effectuer
sa recherche, passer com-
mande et disposer d’une factu-
ration automatique sans sortir
de lenvironnement Doyen.
En parallele, Doyen poursuit
son chantier de “crossdoc” no-
tamment avec bilstein group
depuis fin 2025 ou, plus ré-
cemment, Ava Cooling, ce qui
permet aux adhérents de dis-
poser de l'ensemble de loffre -
guelle soit stockée sur la plate-
forme logistique de Seneffe
(Belgique) ou sur le stock de
léquipementier partenaire.
A noter enfin: Doyen va lever
le voile a la rentrée sur sa
nouvelle identité visuelle du
réseau API, co-construite avec
les adhérents et accompagnée
d’une baseline elle aussi iné-
dite... o

J. M.
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AGRA

Cultiver sa différence
et son attractivité

Aprés une « trés belle » année
2025 et «une croissance a
deux chiffres » (134 M€ de CA),
le groupement reste sur une
belle dynamique au premier
semestre 2026. « LAgra d'au-
Jourd’hui n'a plus rien a voir avec
ce qui'il était il y a encore cing
ans », insiste Laurent Brutinel.
De quoi réjouir le président
qui revendique une attrac-
tivité renforcée auprés des
distributeurs, avec neuf nou-
veaux adhérents depuis jan-
vier portant la communauté a
179 distributeurs. « Cela traduit
lattractivité du modele défendu
par la centrale, fondé sur l'indé-
pendance des entrepreneurs. »
Et si le président ne cache pas
son ambition d’élargir sa base,
il reste neanmoins sélectif.
« Nous ne ciblons pas les distri-
buteurs qui recherchent unique-
ment du prix avec une fidélité

nulle ! Nous visons des entre-
preneurs ayant une vision et
une volonté de mailler un réseau
de réparation et adhérant a nos
valeurs : service, disponibilité
des stocks, proximité et valeurs
humaines », précise Enrique
Vicente, directeur général.

Catalogue enrichi

« Les distributeurs doivent pou-
voir retrouver chez nous tous les
services dont ils ont besoin »,
assure-t-il. D’ou le recentrage
du catalogue avec une offre
plus calibrée et plus perti-
nente. Autre levier actionné:
la MDD TecDrive, représentant
entre 15 et 30 % des ventes
et qui vient de s’enrichir d’'une
ligne d'équipements d’atelier.
La diversification est égale-
ment un axe stratégique avec
la carrosserie et sa marque
Exclusive Color (para-peinture),

BOITIERS
PAPILLON NTK

F
b

En savoir plus sur la gamme
de boltiers papillon NTK

SCANNEZ

POUR CONSULTER
LA BROCHURE

GROUPEMENTS

Laurent et Enrique Vicente devraient réitérer la journée “Porte ouverte”, qui a
rassemblé en juin dernier 60 fournisseurs exposants et un millier de visiteurs

sur sa plateforme de Meyzieu (69).

Uindustrie «actuellement en
déploiement » et enfin le pneu-
matique, initié des 2022 via
des partenariats — Dipropneu
ou encore Nokian. «Lobjectif
est daccompagner nos adhé-
rents dans leur diversification
et dattirer des distributeurs déja
multi-activités », commente
Enrique Vicente.

Le “one-stop-shop” digital

Aprés avoir bouclé le dossier
“facturation électronique” ré-
compensé d’'un prix 2026 du
Golda, l'Agra va monter une

189 références et 3
technologies de boiliers
(mécanique, hybride et
glectronigue), couvrant
plus de 133 millions de
véhicules en Europe.

marche significative d’ici fin
2026 avec le lancement de
son application centralisée
intégrant toutes les solutions
et données (offres, stocks réfe-
rencés des partenaires) « et la
possibilité pour chaque adhérent
d'avoir son application person-
nalisée ». Et UAgra a encore des
projets pour le futur: le lan-
cement d’un réseau de carros-
serie venant compléter ses
réseaux — «mais ce n'est pas
une priorité » - ainsi que des
services a lexport. e

C.R.

VEHICLE
ELECTRONICS

Niterra 9@
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FRANCE DES PLATEFORMES

MOUVEMENTS
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Le paysage change pour les plateformes

Exercice 2025-2026 bousculé
pour nos “plateformistes”
sur un marché heurté par la
contraction du pouvoir d’achat
des automobilistes et, a partir
de mars 2026, les turbulences
géopolitiques qui une fois de
plus déstabilisent la supply
chain. Les plateformes ont
encore prouvé leur agilité pour
surmonter ces vents mauvais.
Mais pas toutes au méme
rythme. Si le paquebot Logisteo/
ACR a gardé son cap, voire a
encore accéléré le rythme,
le navire amiral CAAG finit juste
de colmater ses voies d'eau!
Albéric Chopelin, le nouveau
patron d’AAG France, reconnait
un sérieux retard a lallumage
pour cause de dysfonctionne-
ment du systeme informatique,
mais surtout de « process métiers
non robustes liés a la fusion de
trois sites ». Il affirme cepen-
dant que First est opérationnel
avec un taux de service remonté
a 95% et une puissance de
feu accélerée (lire P48).
Accélération également reven-
diquée pour la trentaine de
plateformes Distrigo. « Lheure
est a lagilité opérationnelle
et lappui des fondamentaux
(proximité, logistique et offre) »,
insiste Christophe Gloux, res-
ponsable commercial Piéces et
Services Distrigo de Stellantis
(lire P.34).

Du mouvement

chez les “historiques”

Alors que les écosystémes
logistiques de LKQ France,
comme celui de UAgra ou en-
core Exadis (huit hubs) sont en
mode consolidation, d’autres
ont connu des mouvements.
« Ainsi, chez Alternative Auto-
parts, la plateforme parisienne
AFP a définitivement baissé
le rideau en décembre 2025.
Actionnaire minoritaire, IDLP
a tenté de redresser la barre
d’un bateau ne générant plus
que 4 M€ de CA en 2025 vs
18 M€ en 2023 ! Une structure
partie a la dérive au décés de
Serge Falco, grand timonier
que personne n'a pu remplacer.
Reste que le groupement a
musclé sa représentativité
logistique avec deux de ses

membres iconoclastes dans
ce monde de la distribution tra-
ditionnelle. DCA Plateforme et
ses sites version PR du groupe
Distri Cash fait son entrée
en bonne place (7¢ position)
dans le Top 100 Zepros avec
pres de 105M€ de CA 2025,
en progression de 15 %. Méme
belle performance pour Auto-
puzz qui, avec son offre de piéces
constructeurs, s’est installé en
3¢ position des champions de
la distribution pour lexercice
2025 avec un CA a 145M€
(+19% vs 2024) pour quatre
sites.

e Le toujours inédit réseau
fondé et animé par quatre in-
dépendants hyperactifs (Adipa,
Dasir, Chaussende et Motor
Parts) a défrayé la chronique.
Fin 2025, Dasir est passé sous
pavillon du groupe de distribu-
tion VN martiniquais Bernard
Hayot (GBH). Et si tout change
en matiere d’actionnariat, rien
ne bouge opérationnellement
car Pascale Lefeuvre reste aux
commandes du groupe.

e ID Rechange continue de
renforcer ses bases. Ainsi,
son président Tony Manta aurait
repris Béziat, la plateforme
de Begles (33) historique-
ment attachée au réseau GPI.
Une nouvelle implantation
bordelaise pour ID Rechange
qui dispose déja de son site
Terres Neuves Distribution a
Latresne (33), commune limi-
trophe de Bégles ! Une onzieme

plateforme ou un projet de
centralisation de lactivité
des deux sites sur un unique
hub, comme cela a été fait en
2024 a Gennevilliers (92) avec
Otto’'Go, qui a récupéré dans
ses locaux neufs les activités
de Codifa?

Les purs indépendants
résistent

* Dix-huit mois apres sa sortie
de redressement judiciaire en
septembre 2024, Nippon Pieces
et Services (NPS) est reparti en
conquéte aprés avoir sérieu-
sement nettoyé sa structure
pour ne garder que l'essentiel !
Résultat : l'entreprise nordiste
pilotée par les fréres Desmet
annonce 9,7M€ de CA en
2025 et un atterrissage a fin
mai 2026 a +19 %, retrouvant
ses niveaux de 2005-2008
(lire P.69).

e Est Entrepot continue de
gagner de la part de marché
a partir de son unique site
nancéen avec une croissance
de 19 % en 2025. Et ce rythme
devrait étre maintenu sur 2026
car le jeune Arnaud Picard
ajoute aux solides stocks his-
toriques de lentreprise les
produits dans lair du temps.
Pour contrer la vague des MDD
agressives, il a lancé une
gamme courte de 300 réfe-
rences a prix ultra-compétitif
et sans services associés (lire
P.66). o

c.ridet@zepros.fr
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FRANCE DES PLATEFORMES

Plateformes régionales
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ALLIANCE
AUTOMOTIVE GROUP

WEL AT F ORI

92309 LEVALLOIS-PERRET
WWW.GROUPAUTO-LEGROUPE.FR
IMPLANTATION : 13, 31, 33, 35, 36, 44,
57,59,67,72,IDF

LE RHEU
35651 Le Rheu

92742 ARCUEIL
WWW.GROUPE-AUTODISTRIBUTION.COM
IMPLANTATION : 13, 33, 34, 44, 54, 59,
69,76, 84, 86,89, IDF

LOGISTEO
77550 Réau

AT
AUTORARTS
91350 GRIGNY
WWW.ALTERNATIVE-AUTOPARTS.FR
IMPLANTATION : 13, 27, 31, 33, 34, 44,
54,69, 83,92,94,95

LKQ

69680 CHASSIEU
WWW.LKQEUROPE.FR
IMPLANTATION : 31, 54, 62, 69, 91,
44,13

PLATEFORME HAUTS-DE-FRANCE

FIRST
77310 Saint-Fargeau-Ponthierry

CORA
69970 Chaponnay

69800 SAINT-PRIEST
WWW.EXADIS.FR
IMPLANTATION 13, 32, 33, 44, 54, 59,
69,92

PLATEFORME NATIONALE
69800 Saint-Priest

PLATEFORME PREFERENCE GRAND OUEST
44806 Saint-Herblain

ACR GENNEVILLIERS
92230 Gennevilliers

PLATEFORME IDF
92230 Gennevilliers

PLATEFORME PREFERENCE GRAND OUEST
35000 Rennes

ACR NANTES
44800 Saint-Herblain

PLATEFORME SUD-EST
13014 Marseille

PLATEFORME PREFERENCE OCCITANIE
31200 Toulouse

ACR MARSEILLE
13002 Marseille

PLATEFORME PREFERENCE GRAND EST
57000 Metz

ACRLYON
69120 Vaulx-en-Velin

PLATEFORME PREFERENCE GRAND EST
67720 Heerdt

ACR NANCY
54180 Heillecourt

PLATEFORME OCCITANIE
31200 Toulouse

PLATEFORME GRAND-OUEST
33700 Mérignac

PLATEFORME BRETAGNE-NORMANDIE
44800 Saint-Herblain

PREFERENCE SEINE
92230 Gennevilliers

ACRLILLE
59810 Lesquin

GALLAYS
95310 Saint-Ouen-lAumone

ACRTOULOUSE
31200 Toulouse

PLATEFORME PREFERENCE AQUITAINE
33270 Floirac

ACR BORDEAUX
33130 Begles

PLATEFORME PREFERENCE MEDITERRANEE
13005 Marseille

ACR PLATEFORME RETOURS DE PIECES
89120 Villefranche Saint Phal

PLATEFORME NORD
59810 Lesquin

PLATEFORME GRAND EST
54180 Heillecourt

APREVIA
30900 Nimes

PLATEFORME TECHNIQUE MONTAJAULT
86440 Migné-Auxances

PLATEFORME PREFERENCE TECHNIQUE
72100 Le Mans

AD POIDS LOURDS
77310 Saint-Fargeau-Ponthierry

B |
2

ey

69150 DECINES-CHARPIEU
IMPLANTATION : 13, 31, 44, 59, 69, 87

MOTOR PARTS
59262 Sainghin-en-Mélantois

PREFERENCE NORD
59810 Lesquin

PLATEFORME PEINTURE
77170 Brie-Comte-Robert

DASIR LYON
69130 Décines-Charpieu

GIBERVILLE
14730 Giberville

E (EST smm—
ENTREPOT

54000 NANCY
WWW.EST-ENTREPOT.FR

54140 Jarville-la-Malgrange

ocA

17220 SAINTE-SOULLE
WWW.DISTRICASH.COM
IMPLANTATION : 13, 33, 35, 59, 69, 92

DCAPLATEFORME GENNEVILLIERS
92230 Gennevilliers

DASIR LIMOGES
87000 Limoges

DASIR VITROLLES
13127 Vitrolles

CHAUSSENDE SALON-DE-PROVENCE
13014 Marseille

CHAUSSENDE TOULOUSE
31000 Toulouse

DCA PLATEFORME RENNES
35230 Noyal-Chatillon-sur-Seiche

PLATEFORME DE FRESNES 62950 Noyelles-Godault
94832 Fresnes cedex PLATEFORME GRAND-EST
PLATEFORME NED 95 PL 54320 Maxéville
95310 Saint-Ouen-tAuméne PLATEFORME AUVERGNE-RHONE-ALPES
DAPAM 69680 Chassieu
31200 Toulouse PLATEFORME OCCITANIE
MARSEILLE DEPOT 31620 Castelnau-d’Estrétefonds
13003 Marseille PLATEFORME ILE-DE-FRANCE
SBD 91940 Les Ulis
35270 Floirac PLATEFORME PAYS DE LA LOIRE
44360 Saint-Etienne de Montluc
i PLATEFORME SUD-EST
13700 Marignagne
HDI
27000 Evreux
PAP SUD LYON ‘._W
69800 Saint-Priest A —
38070 SAINT-QUENTIN-FALLAVIER
PAP SUD TOULOUSE WWW.MYMGA.FR
51200 Toulouse MPLANTATION : 13, 31, 33, 35, 38, 54,
PAP SUD MARSEILLE 59,69,91,92
13127 Vitrolles PLATEFORME NATIONALE
PAP GENNEVILLIERS 38070 Saint-Quentin-Falavier
92230 Gennevilliers MGA RENNES
PAP OUEST NANTES 35000 Rennes
44800 Saint-Herblain MGALILLE
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17,30%
9,73%
72,97 %

24,66 %
15,09%
60,25 %

IDLP
278000 K€

PARTSMEN GROUPE LOIR
GROUPE 27728 K€

3 1 2

IDLP en mode offensif

Sur un marché por-
teur mais bataillé, le
leader des indépen-

dants francais de la distribu-
tion PR renforce un socle déja
bien solide. Diversifications,
opérations de fidélisation et
possible renforcement de son
maillage : IDLP veut rester
dans la course au gain de parts
de marché. Un atterrissage 2025
a 278 M€, en croissance de 5,3 %
- surperformant comparé aux
0,5 % de progression moyenne
de la distribution PR (chiffres
Feda-Xerfi) -, et un S1 2026
se bouclant sur une bonne
dynamique permettent d’envi-
sager une progression sur 2026,
«mais pas a deux chiffres »!
Cependant, le compte n'y est
pas pour Fabrice Godefroy.
«La rechange indépendante
devrait étre dans une dynamique
ascendante sur un parc vieillis-
sant. Mais nous sommes percutés
par lessoufflement des consom-
mateurs sous la pression d'un
pouvoir dachat a la peine »,
analyse le président de la hol-
ding IDLP. Le groupe passe
donc la surmultipliée pour
déjouer la tendance...

La diversification

comme booster de pdm

Dix ans pour doubler son CA,
redessiner son maillage (vingt-
cing sites, une plateforme na-
tionale, six régionales et une
technique), et accélérer sur
lindispensable diversification

}

«En dixans, nous avons doublé notre
CA et beaucoup investi pour étendre
notre périmétre, aujourd’hui national»,
se réjouit Fabrice Godefroy.

des activités. Le spécialiste de
la piece premium s’est converti
a la MDD en langant sa marque
Novalt. La gamme, « complete
en carrosserie », va étre enrichie
de quatre a six familles de pro-
duits en mécanique en 2026,
«qui est lannée de référence
pour la MDD », martéle Julien
Lefort, directeur opérationnel
du groupe Ouest Injection
et directeur des achats IDLP.
Nouveaux segments, mais
egalement nouvelles familles
aux catalogues. Le groupe pro-
pose depuis quelques années
déja des pieces d'origine via son
partenaire Autopuzz, « une offre
complémentaire, de service », et
a intégré le pneu avec Distri Cash.
« En moins de deux ans, nous
sommes passés de zéro a 30 000

Sources : AAA Data, ANFA/Insee

pneus vendus cette année »,
note Julien Lefort. Autre diver-
sification en plein essor: la car-
rosserie-peinture, qui a pro-
gressé de 4% lan passé et a
explosé de 10 % sur le premier
semestre 2026. Il faut dire
qu’IDLP a investi en redimen-
sionnant son site d'Orgeval
(IDLP 78) qui porte la spécia-
lité avec Choisy Piéces Auto
(94) et Ouest Injection (44),
lequel avait ouvert le bal de
la peinture.

Priorité fidélisation

Une démarche offensive pour
fidéliser la clientéle avec va-
lorisation du service et condi-
tions financiéres améliorées.
« Il s'agit de les ramener dans
la “bergerie” et qu'ils arrétent
de commander sur Internet »,
explique Julien Lefort.

Rachats programmés
Le groupe continue également
d’investir dans son maillage
logistique. Apreés avoir doublé
la surface de stockage de sa
plateforme nationale de Fresnes
(94), déménagé a Orgeval et
triplé celle d'IDLP 78, le groupe
pourrait racheter un site a
Bordeaux (33). «Aujourd’hui,
IDLP a toutes les armes pour se
battre sur le marché. Notre lo-
gistique est solide et nous avons
des ateliers tres techniques pour
soutenir nos clients », conclut
le patron. e

c.ridet@zepros.fr
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“Encerclé” par des
43  concurrents taille

XXL, le distribu-
teur Precisium de UEst pari-
sien, via ses sites (Morangis,
Champigny, Drancy, Valenton)
et une plateforme logistique
(Morangis), annonce 16,3 M€
de CA en 2025. Comment per-
forme-t-on sur une croissance
remarquable de 8,2 % sur ce mar-
ché pourtant stable (+0,5 %) ?
« Cest le résultat d’un travail
déquipe et d’'une constante re-
mise en question des pratiques.
S’y ajoute un service optimisé
avec des livraisons passées de
quatre a six fois par jour », assure
Sreta Mirkovic, le patron de
Partsmen. La recette semble
fonctionner puisque le bilan
du S1 2026 est « trés bon, avec
encore une progression de 9,8 % ».
Cest surtout une jeune struc-
ture qui, depuis sa création en
2013, est toujours en mouve-

ment. S’il a fait sa notorieté
locale «sur [notre] capacité a
fournir les piéces rares », il a
également largement étendu
son champ d’action.

Catalogue enrichi

Premier axe de diversification:
la carrosserie, «aidée par les
leviers de business AAG que sont
SAS ou BackZcar pour la piéce ».
Lactivité gagne des parts
de marché. La famille “piéces
techniques” est également
entrée au catalogue. « Sa ges-
tion est plus complexe car nous
devons étre capables d'assem-
bler des gammes pour garantir
la disponibilité. Nous réalisons
un travail important de crossing
et analysons finement les ventes
pour étre sdrs davoir la bonne
piéce en stock et déviter les
ruptures. Ensuite, au-dela de la
disponibilité, nous formons nos
équipes pour qu'elles soient en

TOUR DE FRANCE

Partsmen en mouvement permanent

«Onlivrelabonnepiéce,aubonprixet
vite. Notre ADN reste: proximité, service
et disponibilité», résume S. Mirkovic.

capacité technique de rassurer
le client», explique Sreta
Mirkovic. Et alors qu’il résistait
jusque-la, une marque B a été
intégrée a loffre, «car doré-
navant nous devons étre posi-
tionnés sur un marché qui nous

échappait ». A terme, une MDD
avec un marketing “maison”
pourrait sortir des cartons.
Enfin, une accélération des
prospections sur les grands
comptes (mairies, flottes d’en-
treprise), des animations via des
soirées techniques avec DAF
Conseil et les équipemetiers
et des opérations “‘commando”
de prospection organisées trois
a quatre fois par an « nous ral-
liant une trentaine de nouveaux
clients a chaque fois» com-
plétent ce dispositif proactif.

Et pour la suite?

« Nous restons a laffiit de poten-
tielles opportunités dacquisi-
tions en lle-de-France », affirme
le patron, qui a lambition
d’'ouvrir deux nouveaux sites
d’ici fin 2026. Histoire de conti-
nuer a étendre son empreinte
francilienne. o

Lenormant conjugue performance avec prudence

Le groupe affiche
53 | unebelle dynamique

avec une hausse de
7 % a 73 M€ de ses activités
aprés-vente (Renault Trucks
et rechange indépendante)
en 2025, portée par un négoce
en progression de 12,8 %.
« Lexercice 2025 s'est finalement
avéré bon; aprés un creux en
janvier, le groupe a continué
d’enregistrer des chiffres en
progression sur le premier tri-
mestre 2026 », souligne Nicolas
Lenormant. Toutefois, Uheure
n'est pas a loptimisme béat:
le mois de mai affiche un recul
de 4 % sur un an...
Surtout, le dirigeant alerte sur
lUinflation persistante : « Apres
les lubrifiants, liquides de refroi-
dissement ou AdBlue, une hausse
des tarifs s'observe sur des
piéces techniques et les frais de
port chez certains de nos four-
nisseurs. » Mais le défi majeur
reste le prix du carburant, qui
pése lourdement sur la tréso-
rerie des clients. « On assiste
de plus en plus a des retards de
paiement, des tergiversations
sur des factures. Lentretien
apparait comme la variable

d’'ajustement dans [équation
des transporteurs », analyse
le dirigeant.

Les vertus du contrat
d’entretien

Face a ce contexte, le marché
évolue. Des acteurs comme
Veolia privilégient désormais
lexternalisation via la location
longue durée (LLD) full-ser-

vice. Une activité porteuse
pour Lenormant (15 M€ de CA
en 2025, +15%): «A travers
la location, on sécurise un bud-
get pour le client. Les contrats
sont synonymes de visibilité et
de productivité : on sait exacte-
ment ce que le camion va néces-
siter en entretien. En massifiant
nos achats, le client bénéficie
de meilleures conditions tari-

faires dans sa mensualité. »
Au-dela de laspect financier,
le regroupement des presta-
tions favorise luptime des vé-
hicules. « De quoi permettre de
dégager 15 a 20% de produc-
tivité supplémentaire sur luti-
lisation des matériels », assure
Nicolas Lenormant.

Cap sur la consolidation
Le dirigeant ne dissimule pas
ses inquiétudes pour le second
semestre 2026 : défaillances
d’entreprises records, imma-
triculations atones (projection
a 41 000 unités, soit les niveaux
de... 2008-2009) et climat
social fragile.
Lannée sera donc celle de la
consolidation. «On étudiera
les éventuelles opportunités
de croissance externe comme
on continue de Ss’interroger
sur lopportunité de rejoindre
un groupement de distribution,
mais on attend également de
voir quel sera lapport de CAP VI
[N.D.L.R.: plateforme rachetée
par Force Réseau, dont Lenor-
mant est membre] dans nos
achats », conclut-il. e

J. M.
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12,60 ans

923816

11,60 ans
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10,68 %
72,98 %

A
=l

EXADIS
118000 K€

9592

ateliers

DURAND
SERVICES
DASIR 80460 K€

80000 K€ 1

3

8 1 2 distributeurs et plateformes 7 7 75 nombre moyen de VP+VUL par distributeur

B.A.P France: prévoyant et commercant

Aprés six ans de
croissance, la prévi-
sion en légére baisse

(autour de 10 %) pour 2026
n’entame pas la bonne humeur
de Mehmet Altun, qui poursuit
sa stratégie. Si B.A.P France
repousse louverture de nou-
velles agences, le dirigeant
opére plusieurs changements
dans son organisation. Le gé-
rant n'a pas attendu le blo-
cage du détroit d'Ormuz pour
acheter 87 000 litres de lubri-
fiants - le double de son stock
- pour pouvoir dépanner des
concessions et vendeurs de VO.
Pour éviter de répercuter la
hausse du prix du carburant
due a la crise pétroliére (entre
150000 et 180000 €), il a
retravaillé lorganisation logis-
tique et placé des boftiers Eco
Drive sur ses 95 véhicules de
transport et de fonction. Il a
également resserré les délais
de paiement (réduction de
lencours a 15 jours ou paie-
ment a la semaine) et revu
son organisation commerciale.
Les comptes clients ont été
réduits et répartis en trois caté-
gories selon le chiffre d’af-
faires. Ceux qui sont dans la
catégorie Essentiel (moins de
3000 %€ par an) n'ont plus droit
au service technique et ne
seront visités que tous les 45
a 60 jours.

Démarrage de latelier

et nouveaux fournisseurs
Apres linauguration de la
plateforme Kartal répondant a
55 % des besoins des agences
B.A.P, Kamoka et Meyle ont été

La plateforme logistique répond a 55 % des agences BAP. Mehmet Altun
espeére vendre plus de 60 000 pneus en 2026.

intégrés aux nouveaux four-
nisseurs. «Jespérais pouvoir
me fournir a 80 % avec les équi-
pementiers, mais des engage-
ments nous lient avec des par-
tenaires comme LKQ et certains
ont peur de la réaction des
grandes plateformes. Nous discu-
tons pour adhérer a un nouveau
groupement qui nous aidera a
lancer un réseau de garages. »
Le nouvel atelier technique
de Saint-Priest (69) tourne a
plein avec la rénovation des
jantes en aluminium, le net-
toyage des FAP, la remise en
état (injecteurs-radiateurs-

alternateurs), la rectification,
la programmation des boitiers
électroniques. Avec BK One,
BAP a aussi lancé la vente
de machines pour vidanger
les boites automatiques et
les consommables de clim’.

Une projection ambitieuse

Le jeune manager a confié a
Mathieu Devinck (ex-AD) la
mise en place d'une gamme
compléte pour la carrosserie-
peinture et quelques labora-
toires ont déja été installés.
En septembre prochain, il uti-
lisera le catalogue électro-

Sources : AAA Data, ANFA/Insee

nique Brightmotive intégrant
un plan de transport, deux
prix différents pour le méme
article, la connexion avec les
fournisseurs - ce qui lui per-
mettra d’améliorer sa rentabi-
lité des 2027 avec un gain de
15% du CA. «Le plus difficile
est de trouver les télévendeurs
compétents. » e

Jean-Pierre Raynaud
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Flauraud se restructure et passe Precisium

Grand virage stra-
tégique pour le dis-
tributeur auvergnat!

Il quitte les rangs d’Autolia
pour intégrer la galaxie AAG en
prenant le panneau Precisium.
Un nouveau cadre pour accom-
pagner son plan de sauvetage
apreés son rachat par le fonds
FairCap début 2026. Entre
la réduction de son empreinte
et une refonte totale de sa stra-
tégie commerciale, la direction
veut se donner les moyens de
redevenir le distributeur ré-
gional de référence. Le constat
est sans appel pour Cédric Kuhn,
directeur général de Flauraud
depuis le début de lannée:
la structure actuelle de lentre-
prise — passée de 102 M€ en
2019 a 63 M€ en 2025 - n'est
plus en adéquation avec sa
réalité économique. Il fallait
donc repenser la trajectoire et
passer par une restructura-
tion du périmetre social avec
un plan social impactant 102

des 301 salariés du groupe.
« Ce plan est un moyen de redonner
a lentreprise les conditions de sa
compétitivité », martele Cédric
Kuhn. Objectif: dégager 10 M€
de bénéfices rapidement via
de la marge additionnelle et
des économies structurelles
pour 3 % de rentabilité sur l'en-
semble des magasins a l'hori-
zon 2028. Ce plan Cap 2028,
hormis réduire les colts, doit
aussi permettre de construire
une organisation beaucoup
plus agile.

Cartographie et

collection repensées

Ainsi, sur la base de la profi-
tabilité des sites, a été actée
la fermeture de 9 des 27 ma-
gasins actuels. Le volet le plus
stratégique de cette relance
repose ainsi sur une refonte du
catalogue. « Flauraud est devenu
un dépanneur local. Nous voulons
donc redevenir le fournisseur
régional de référence », plaide

Chaque moteur.
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Cédric Kuhn, DG de Flauraud, et Steven Jouve, directeur commercial et mar-
keting, activent un nouveau plan de sauvetage du distributeur.

Steven Jouve, le directeur
commercial et marketing de
la nouvelle gouvernance.

Loffre va étre repositionnée
sur des marques premium,
et ainsi rééquilibrer les stocks
trop “chargés” en références
“‘medium” (MGA). Outre MGA,
Flauraud compte réintroduire
« progressivement » son histo-
riqgue marque propre Techni’Ka,
abandonnée en 2023. Lidée est
donc clairement de “réajuster”

i-Sint

le tir afin de retrouver son
identité propre en revenant
a une offre orientée premium
complétée par cette deuxieme
ligne. Et C’est sur les ressources
ouvertes par le portefeuille
d’offres AAG, qu’il va s'appuyer
pour gonfler son catalogue
en pieces techniques, PRE...
Un virage a 360° pour espérer
donner un nouvel élan a cette
entreprise historique. o
c.ridet@zepros.fr

Le lubrifiant Enilive performant et innovant.

Une gamme compléte.

Tous conditionnements.

| silproductsenicom
lubsifiant. fngenibve.com
04 72 40 78 B3
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Exadis féte ses 20 ans et lance sa marque privée

Le réseau aux huit

5 | plateformes, sauvé
en 2020 du crash

du Groupe Laurent, a depuis
largement redressé ses per-
formances pour atteindre les
118 M€ de CA l'an dernier.
« Exadis s’est ouvert un champ
des possibles remarquable en
un temps record. Aprés la mi-
gration de notre ERP Infor en
2025, nous allons accélérer et
activer des leviers de dévelop-
pement importants : offre, ser-
vices, infrastructure », assure
Jean-Christophe Barthelet, aux
commandes du redressement
depuis 2020 dans le cadre
de la joint-venture détenue
par Renault Group (44,25 %),
Mobivia Group (44,25 %) et
le Groupement des Conces-
sionnaires Renault (11,5 %).
De fait, au printemps, le groupe
a passé une nouvelle étape
avec la commercialisation de
Prodex, une marque propre,
portée par le site web pro-

dexautoparts.com. Le pré-
sident savait qu’il devait com-
bler ce trou dans la raquette
d’Exadis pour « coller aux évo-
lutions du marché ».

Prodex, une MDD “premium”
Dépositionnée a hauteur de
40 % par rapport aux marques
nationales, Prodex sannonce
comme une MDD dite “pre-
mium”. La gamme, congue pour
s’adresser aux veéhicules de
“5 ans et plus”, couvre d’ores
et déja 80 % du parc roulant
avec 1000 références au de-
marrage (freinage, filtration,
distribution et charge). Elle est
disponible en H+ exclusivement
aupres des 2 000 distributeurs
partenaires. « Nous sommes
convaincus quavec Prodex, nous
tenons un axe de développe-
ment majeur de notre clientele
de distributeurs qui a plus que
doublé au cours des cing der-
niéres années », explique
Jérémy Chouteau, directeur

La gamme Prodex devrait s'étoffer
des familles amortisseur, éclairage
et machine tournante.

commercial. Preuve par les
chiffres avec une activité sur
S1 2026 qui affiche une res-
pectable progression de 4 %,
« principalement portée par
l'impact de Prodex via les dis-
tributeurs », analyse Christophe
Barthelet.

Direction renforcée
Exadis continue donc d’avancer
et « pour accompagner la crois-

VOTRE SPECIALISTE
DE LA PIECE
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sance, nous renfor¢ons la direc-
tion ». Ainsi, aux cOtés du pré-
sident et de Jérémy Chouteau,
Guillaume Durand a en charge
la direction des opérations lo-
gistiques. Dernier recrutement
en date : Eric Manuelpillai, res-
ponsable des nouveaux grands
comptes du réseau.
Exadis continue donc de creuser
son sillon, avec toujours de
nouveaux objectifs a atteindre.
« Initialement surtout axés sur
le retail, nous avons rattrapé
progressivement notre retard
concernant une clientéle de dis-
tributeurs, qui sont aujourd’hui
2000 en portefeuille. Il nous
faudrait encore en convaincre
un millier. » Autre segment a
renforcer : loffre en PIEC, axée
sur les piéces remanufacturées
«qui pésent déja prés de 15%
de nos ventes». Un plafond
gu’Exadis va devoir faire sauter
en se penchant sur le dossier
dela PRE ! e

C.R.

www.depa.fr

QUALITE

Les produits sont soumis & des
contréles rigoureux tout au long
du processus de fabricalion,
jusquau contrdle final,

DISPONIBILITES
Plus de 30 000 références en

stock, disponibles partout en
France.

SERVICES

Produits identifiables et stock
consultable en |igne. en femps
réel.
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Face aux tensions
13 d’approvisionne-

ment et a une concur-
rence agressive, Ronald Durand
ne change pas de recette.
Le distributeur rhonalpin
renforce les piliers qui ont
fait son succes : disponibilité,
proximité et services. Objectif
pour Durand Services, qui vise
une progression de 2 % sur S1
2026 : conserver une longueur
d’avance sur son territoire.
Le premier levier est clairement
identifié : le stock. Derriere
cette ambition se cache une
politique d’achat volontariste
destinée a réduire la dépen-

dance vis-a-vis des taux de
service parfois défaillants des
équipementiers. Sur sa plate-
forme PAVI, «notre arme de
guerre », le groupe continue
ainsi d'étoffer ses disponibilités,
avec plus de 120000 réfe-
rences stockées et un niveau
de stock qui progresse d’envi-
ron 10 % chaque année depuis
cing ans pour atteindre au-
jourd’hui une valeur de 11 M€,
Dans le méme temps, 'équipe
dédiée aux achats a été ren-
forcée et les flux logistiques
optimisés. De quoi bénéficier
de meilleures conditions? « Il y a
la partie achat qui est bonifiée,

Avec ses 120000 références, la plateforme PAVIréalise 25 % desesiventes

hors sites du, groupe.

ALLIANCE
AUTOMOTIVE GROUP

A (@D company

TOUR DE FRANCE

Durand Services vise le stock parfait

mais l'enjeu est avant tout d'as-
surer un bon niveau de disponi-
bilité et donc de nos livraisons
aux garagistes via nos treize
magasins », recadre le direc-
teur général.

Offre étoffée

Cette recherche du “stock par-
fait” s’accompagne d'un travail
de fond sur loffre. Lobjectif
est de proposer plusieurs alter-
natives premium sur les familles
stratégiques «afin de couvrir
toute la strate de besoins », tout
en développant les marques
“budget”. Le catalogue a éga-
lement été renforcé avec la
piéce technique - « un marché
jusqu'alors capté par OES, qui
se développe bien en IAM » - et
léquipement d’atelier, « car les
garages ont besoin de séquiper
du fait de la montée en puissance
des nouvelles technologies ».
Il s'appuie sur une équipe de
trois vendeurs spécialisés et
de cing techniciens itinérants.

ACCELERONS ENSEMBLE
VOTRE PERFORMANCE

VL | PL | CARROSSERIE | PEINTURE

.
L'offre de piéces
et de services

la plus large

du marche

Engagement
& proximite
Un portefeuille
‘enseign

Livraison
rapide
assurée

Le distributeur accélere éga-
lement sa transformation di-
gitale, avec en fin d’année
Autoref, son nouveau cata-
logue électronique et webshop
développé en partenariat avec
plusieurs confreres distri-
buteurs.

Occuper le terrain

Durand Services poursuit
enfin le renforcement de son
ancrage terrain. En premier
lieu en développant son réseau
de garages, «dont l'animation
reste prioritaire ». Et Ronald
Durand annonce étre en re-
cherche active d'opportunités
de croissance externe par ac-
quisitions ou creations, « ce que
l'on a déja fait a Saint-Etienne,
Chambéry, ou Villefranche-sur-
Sadne » dans les départements
périphériques. Une manieére de
consolider encore un peu plus
les fondamentaux qui font la
différence. o
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VILLEBENOIT
76932 K€

3323

ateliers

VESOUL
ELECTRO
JACOB DIESEL
SERVICES 16900 K€

3 1 2

JULIEN PELAGE

GROUPE HO HIO HEN
« Sur notre marché ultramarin,
les parcours logistiques sont
devenus plus compliqués et longs,
gjoutant 2 a 3 semaines aux
délais habituels pour des régions
comme ['Océan Indien. Les colits
de transport ont augmenté consi-
dérablement. Et le pouvoir d'achat
des territoires, déja en tension,
est directement impacté. Cela rend
léquation économique trés difficile
a résoudre. »

JULIEN LEFORT
IDLP

« Aujourd’hui, les clients carrossiers
sont capables d'accepter les 25 %
décart entre nos prix et ceux
afficher sur Internet, lorsque l'on
valorise [étendue de nos services :
mise a disposition de la machine
de peinture, de techniciens
peinture, la livraison, la formation.
Donc en enlevant ces services,

je peux effectivement maligner
sur les prix du Net ! »

NICOLAS LENORMANT
GROUPE LENORMANT

« Les retards de paiement se mul-
tiplient, comme les tergiversations
pour régler les factures. On rend
les clés du camion un mois ou
deux avant de se faire payer... »

MEHMET ALTUN
BAP

« Jai eu de la chance en métant
intégré au bon moment avec les
bons outils et une équipe efficace
(130 personnes en interne et 70
pour les franchises). Tous ces atouts
mont permis de bien développer
mon groupe. Mais l'expérience
montre qu'il ne faut jamais sarréter,
se réinventer plus vite quavant

car le mode de consommation,

le marché automobile et les besoins
changent rapidement. »

Jacob Services, champion
de la diversification

Grace a ses multi-

. ples activités, le dis-
tributeur Precisium
de Sadne-et-Loire (trois sites :
Le Creusot, Montceau-les-
Mines, Paray-le-Monial et un
atelier a Perrecy-les-Forges)
affiche une insolente santé.
Son CA 2025 de prés de 7,3 M€
est en progression de 17,3 %
par rapport a U'exercice précé-
dent. Son dirigeant, Yanis
Jacob, enregistre des hausses
bien supérieures aux moyennes
du marché: +19 % sur le PL,
autant pour son activité pein-
ture, et lindustrie (flexibles hy-
drauliques), lancéeily aun an,
démarre fort. « Lindustrie est
une nouvelle niche porteuse car
la région reste encore tres indus-
trialisée et le bassin du Creusot
recrute a tour de bras. Nous al-
lons surfer sur cette dynamique
pour nous développer », affirme
le dirigeant qui vise a doubler
son CA sur cette activité des
lannée prochaine et atteindre
les 800000 €. Preuve de la
dynamique du Creusot: Jacob
Services enregistre sur cette
zone une hausse de 30 % de
son CA, ou d’ailleurs toutes ses
activités sont en progression.

Toujours en mouvement

Ces résultats sont le fruit
d’une profonde réorganisation,
a limage de lactivité PL.
Autrefois concentré sur le site
de Montceau-les-Mines, Jacob
Services dispose désormais
d’'un référent PL sur ses sites
du Creusot et de Montceau-les-

Mines, mais également d'un
commercial itinérant. « En se
diversifiant dans le poids lourd,
la peinture et maintenant lin-
dustrie, l'entreprise est devenue
multi-services, avec des profes-
sionnels dans chaque branche
pour délivrer un service réactif
et de proximité », résume Yanis
Jacob. Des résultats également
dus a d’importants investis-
sements, comme un banc de
test d’injecteurs de derniére
génération ou encore un banc
de nettoyage des FAP!

Le distributeur observe tou-
tefois que les trésoreries se
tendent chez les clients. Avec
un effet domino : « Nous avons
besoin d’'un fonds de roulement
important pour investir. Si nous
sommes de plus en plus vigi-
lants, il y a malgré tout de plus
en plus de retards de paiement,

«Nous livrons les clients
auto depuis des années en,
H+4. Nos clients industriels
apprécient cette redetivite,
totalement neuvelle pour
eux!», s'enthousiasme
Yanis Jacob.

Sources : AAA Data, ANFA/Insee

dont certains clients pourtant
solides jusqu’ici. » Des clients
eux-mémes mis a mal par
leurs propres clients ayant
des difficultés a payer...

Le site du Creusot

bient6t agrandi

S’il se veut prudent, sa progres-
sion savérant plus mesurée
sur le début d’exercice 2026
(+ 3 %), Yanis Jacob reste op-
timiste, avec dans les cartons
un nouveau projet : le coproprié-
taire du batiment du Creusot
pourrait céder ses 400 m? au
distributeur, qui disposerait
ainsi de 1000 m? afin de propo-
ser les activités auto, PL, pein-
ture et industrie sur un seul
site. Et bénéficier a plein de
la dynamique du Creusot pour
«relancer le business »! e

J. M.
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AUTOPUZZ
145000 K€

9,69 %
6,77%
83,54 %

2801

ateliers

12,60 ans

FERRON

14,08 % opIs 1 97200 K€
10'08% 55082 K€
75,85 % 3 Z

455066

11,76 ans
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Autopuzz veut consolider ses bases

La filiale de distri-
bution PR du groupe
de distribution Midi

Auto, basée a Caudan dans
le Morbihan, est en phase de
consolidation aprés un déve-
loppement exponentiel en
quelques années et louverture
des plateformes d’Evreux (27)
et de Cavaillon (84). Autopuzz
prend le temps de souffler!
«Une phase nécessaire », ex-
plique Guillaume Ramirez, son
dirigeant, en attendant la mise
en place du nouveau systéeme
de gestion des entrepo0ts.
Cette installation prendra de
trois a quatre mois avant d’étre
pleinement opérationnelle.
« Ce systeme impliquera de pro-
fonds changements dans notre
logistique tout en nous permet-
tant de distribuer de nouvelles
gammes de produits », assure
Guillaume Ramirez. Rien n'est
a ce stade officiellement acté
dans lélargissement du ca-
talogue-maison et Autopuzz
reste ouvert aux opportunités
qui pourraient se présenter
a court et moyen terme.
Dans limmédiat, le groupe se
concentre sur ses métiers d’ori-
gine: la vente de pieces mé-
caniques a une clientéle cons-
tituée majoritairement (90 %)
de professionnels. « Les ventes
au comptoir a particuliers repré-
sentent une part infime de notre
activité », explique Guillaume
Ramirez.

Le pneu, un atout en premium
et en entrée gamme

Souvent boudé par les distri-
buteurs indépendants, le pneu-

Guillaume
d’Autopuzz.

Ramirez, dirigeant

matique constitue
un axe de de-
veloppement
de lenseigne.
« Nous avons
un partenariat
avec des marques
premium comme
Michelin ou encore
Bridgestone mais éga-
lement, a linverse, des ré-
férences en entrée de gamme.
Ces deux offres additionnées
représentent 60000 ventes
par an, soit environ 5% des
145 M€ du CA annuel dAutopuzz.
Ce chiffre est équivalent a celui
des produits de peinture et para-
peinture, exclusivement d'ori-
gine Axalta. »

Offre diversifiée
Au-dela de cette phase de
consolidation, Autopuzz pour-
suit parallelement la diversifi-
cation de ses offres produits:
« Nous menons actuellement
des négociations avec d’impor-
tants équipementiers, et plus
particuliéerement dans le do-
maine des piéces techniques,
pas uniquement pour le véhi-
cule électrique ot nous sommes
déja présents. A court terme,
Autopuzz entend proposer des
ensembles complexes », conclut
Guillaume Ramirez. Pour le
moment, ce dernier tient en-
core a rester discret sur le nom
des fabricants et la nature
exacte des références concer-
nées. e

Francois Legrand
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Vincent Ferron reprend la Capail

Le groupe breton

9  joue la croissance
externe avec la re-

prise de la coopérative actrice
du Grand Centre Ouest, en dif-
ficulté depuis 2025. Ce rachat
vient compléter Llélan 2026
et la prise de participation si-
gnificative dans deux centres
VHU. Fort de neuf sites dans
[Ouest, le distributeur breton
aux 97 M€ de CA est un élec-
tron libre, qui arrive la ol on ne
lattend pas. En 2024 et pour
le cinquantenaire du groupe,
il prenait le pari fou de chan-
ger de banniére en quittant
Precisium pour intégrer le mo-
dele light d’AAG, Pieces Auto.

Une acquisition aux

allures de sauvetage

Le distributeur se libére pour
déployer ses concepts maison:
une enseigne de garage Auto-
Répar, son catalogue électro-
nique maison. Et alors que le
pari semble gagné, il défraye

une fois de plus la chronique
avec lannonce de la reprise
de la Capail (classe n°®42 dans
le Top 100 des Distributeurs
PR de Zepros de lan passé).
La coopérative, née dans les
années 1980 et basée a Joue-
lés-Tours (37) avec cinq dépots
dans 'Ouest, a été heurtée par
la crise pandémique de 2019-
2020. Son CA est divisé par
deux pour se réduire a 6 M€
en 2025 pour 480 adhérents
garagistes. Elle n'a eu d'autre
choix de se placer en redres-
sement judiciaire cette méme
année. Cest donc bien d’un
sauvetage qu’il s'agit...

Concrétement, la marque Ferron
Distribution va remplacer la
Capail sur le frontons des dé-
péts de Joué-leés-Tours (37) et
de La Roche-sur-Yon (85). Celui
de Pluneret (56) sera absorbé
par le site Ferron. Et le dép6t
de La Chapelle-Rousselin (49)
va étre fermé pour une poten-
tielle réouverture lan prochain

NOS PIECES ?
PLUS QU’UN SIMPLE
REMPLACEMENT

des transmis

sur une autre localisation du
Maine-et-Loire.

Renforcement de Ferron
Recyclage

Cette opération de croissance
externe fait suite cette annee
a la prise de participation
dans deux centres VHU : Coffy
Automobile a Durtal (49) et
Ornauto a Argonnay (72).
De quoi renforcer une stratégie
sur la PIEC initiée avec le ra-
chat en 2019 d'un centre VHU
en Mayenne et la création de
sa division Ferron Recyclage.
Reste que les piéces de
réemploi ne sont pas encore
disponibles sur le site Pieces-
EtPneus.com, «ce qui repré-
sente un important potentiel de
croissance lorsque nous ferons
Jouer les synergies entre nos
deux activités ». Un dynamisme
viscéral qui lui permet aussi
d’annoncer un business en
croissance de 5 % sur S1 2026.
« Nous cueillons les fruits des

«L'acquisition de la Capail s'inscrit
dans la stratégie du groupe de rester
sur son territoire», précise Vincent
Ferron, lauréat 2025 des Ze Awards de
la Distribution Zepros.

investissements que nous avons
réalisés dans le cadre de la
mutation du groupe », conclut
Vincent Ferron. e

C.R.

MEYLE
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HUBERT
87499 K€

5604

ateliers

ITAL EXPRESS
GRANDBLAISE 62300 K€

43661 K€ 1

3

PATRICK SAVARIEAU
GROUPE SAVARIEAU

« Avec les aides de UEtat, le sur-
amortissement, l'autonomie des
véhicules, le TCO d’un véhicule
électrique est trés proche d’'un
véhicule thermique. Surtout avec
les prix actuels du carburant.
Le probléme, c’est qu’'un marché
subventionné est un marché éco-
nomiquement faussé. On ne se
pose pas les bonnes questions. »

GAUTHIER LEROY
GRANDBLAISE

« J'espére que la campagne sur le
“Made In Europe” sera convain-
cante ! Que cela soit du “Made

in Europe” mais surtout du “Made
in France”. Avant de mettre la
couche Europe, il faudrait penser
a la couche France. Nous avons
beaucoup déquipementiers dans
U'Hexagone, il faudrait que cela
soit une préférence nationale. »

JEROME ARBONA
SAAS

“Je passe énormément de temps
sur le recrutement depuis plu-
sieurs années. Je parie sur la
jeunesse avec tout de méme
beaucoup de déperdition. Nous
formons aussi beaucoup en in-
terne. Car si l'on n'est ni tech-
nique, ni pointu dans notre mé-
tier, cela ne fonctionne pas.”

BENOIT DUVEAU
GCA GENUINE PARTS

« Face a la diversité du parc, un MRA
de campagne ou périurbain n'est
pas formé par un constructeur,

il n'a pas les derniéres mises a
jour ni accés a toutes les connais-
sances. On lui propose l'accés a
cette connaissance, cela fait partie
du service. On pourrait demain
leur apporter des solutions planning,
RH, de mesure de ce qu'ils font,
les aider dans lorganisation. »

Sources : AAA Data, ANFA/Insee

Est Entrepot, toujours en joker

technique des distributeurs

La plateforme pour-
suit sa marche en
avant sous la hou-

lette de son dirigeant, Arnaud
Picard. Fidéle a CADN familial
fondé sur U'hyper-disponibi-
lité, Uentreprise déploie une
stratégie offensive conjuguant
agrandissement physique, en-
richissement de catalogue et
positionnement stratégique
sur ses marchés piliers. Pour
Lexercice 2025, le distributeur
de Jarville-la-Malgrange (54)
affiche des indicateurs solides
avecun CAde 37 M€ pour 46 col-
laborateurs et 650 clients
actifs. Objectif de son dirigeant :
« Toujours et encore ajouter du
stock et des gammes, notamment
sur léchappement, les optiques
(en origine comme en adap-
table), les piéces tech-
niques, et en intégrant
constamment de
nouveaux fournis-
seurs ! Cest le seul
moyen de tou-
jours dire “oui” au
client », indiquait
Arnaud Picard lors
des Ze Awards de
UAuto en juin dernier.
La gamme échappement
(10 % du CA global) annonce
9000 reférences avec les
marques AS, IMASAF, Vene-
porte ainsi que MTS (tubes
et silencieux) et BMC (cataly-
seurs et FAP). Le freinage est
également un poumon straté-
gique pour la plateforme qui
propose un stock de quelque
30000 références (disques,

plaquettes, liquides, flexibles
et étriers).

Une gamme spécifique
pour les petits budgets
Si le cceur de lactivité bat
traditionnellement au rythme
du segment medium (incarné
par Open Parts), Arnaud Picard
constate une forte polarisa-
tion du marché, entre un pre-
mium toujours privilégié des
lors que le différentiel de prix
reste cohérent et lapparition
de marques de distributeurs
“ultracourtes” et agressives
venant bousculer le marché
avec des écarts de prix allant
jusqu’a 30 points.
Est Entrepot a riposté en 2026
avec une gamme courte de
300 références a prix
ultra-compétitif.
Une initiative pu-
rement tactique
afin de couvrir

Arnaud Picard,
dirigeant d'Est
Entrepot.

lensemble des strates du mar-
ché sans pour autant dégrader
la rentabilité globale du cata-
logue traditionnel. Il s’agit
d’une offre brute, sans services
associés, congue spécifique-
ment pour répondre a la baisse
de pouvoir d'achat du consom-
mateur final.

2 000 colis expédiés
chaque jour
Enfin, aprés son extension de
3500 m? de stockage, portant
la surface globale a 16 000 m?,
la plateforme a investi fin 2025
dans un convoyeur automati-
sé pour améliorer la fluidité
logistique et expédier plus de
2000 colis par jour.
Est Entrepot rayonne sur
treize départements du Nord-
Est avec une livraison deux
fois par jour (cut-off a 11h00
pour une livraison a 14h00 ou
19h00 pour une livraison de
nuit) et livre des clients hors
de sazoneenl+l. e

M. B.
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Dans un monde de
24 | quasi brutes chahuté

par de fortes turbu-
lences, Gauthier Leroy avance
sereinement. La fusion de
ses deux entités Grandblaise
Leroy et Schoettlé est actée
depuis cette année et le groupe
ne cesse de progresser, bien
ancré dans ses territoires.
« Cette fusion n'est pas une révo-
lution, c'est purement juridique
Une évolution logique dans l'ex-
ploitation générale du groupe !
Lorsque nous avons repris
Schoettlé en 2013, l'entreprise
était déficitaire, le groupe na
pas voulu prendre de risque.
Remise a flot et dorénavant avec
des process similaires établis
depuis longtemps et un mana-
gement commun, la fusion était
naturelle », assure Gauthier
Leroy, son président, la troi-
siéme génération a la téte
de lentreprise familiale créée
en 1930. Avec son CA consolidé
lan passé d’un peu plus de

43,6 M€ (en une dizaine d'an-
nées il a été multiplié par 3,5),
ses 170 collaborateurs — avec
un turnover quasi nul - et
ses cinqg sites (Saint-Dié-des-
Vosges, Epinal, Saint-Etienne-
lés-Remiremont, Mulhouse et
Colmar), dont il est aujourd’hui
entierement propriétaire,
le groupe vosgien adhérent
Autodistribution confirme une
consolidation engagée depuis
plusieurs années.

Un CA réalisé a 70 %

grace a lactivité auto

« Tous les ans, nous continuons
notre croissance et a investir tout
en étant ouvert a la croissance
externe. La force du groupement
nous permet de faire la diffé-
rence. » Lautomobile repré-
sente aujourd’hui plus de 70 %
de lactivité, boostée constam-
ment depuis la reprise de
Schoettlé, et lindustrie fait
le reste! Le déménagement
récent (inauguré mi-juin) et

ALLIANCE
AUTOMOTIVE GROUP

A D company

«Il'y a un ralentissement, mais nous
sommes toujours en croissance », as-
sure Gauthier Leroy, P-DG du groupe
vosgien.

lextension de son site de Colmar,
aprés celui de Mulhouse, avec
un doublement des espaces
de vente et des plateformes
logistiques, s’affichent comme
les derniers actes en date.
« Loptimisation des points de
vente, le gonflage des stocks et

linvestissement dans humain
nous permettent aujourd’hui
d’avoir des divisions complétes
(peinture, mécanique, réseaux...)
et des équipes dédiées et spé-
cialisées. Laugmentation de la
valeur ajoutée sur le service est
permanente. »

En quéte de nouvelles
parts de marché
La stratégie se veut payante,
dans un contexte général
pourtant tendu. « Nous sentons
une tension, les clients vont de
plus en plus sur le prix. Il y a
un ralentissement, mais nous
sommes toujours en croissance.
Sur les chiffres de l'automobile
en BtoB, nous sommes a +9,9 %,
une trés belle performance vu
le climat. Cela nous pousse a
mettre encore plus dénergie
pour conquérir des parts de
marché. » Cette conquéte de-
vrait continuer grace a la multi-
spécialisation développée. o
Emmanuel Varrier

DRESTER FAIT SON GRAND**
RETOUR EN FRANCE !

En partenariat avec Alliance Automotive Group

DRESTER,
decennies pour

speécialiste reconnu depuis des

ses laveurs de pistolets ulifg=—
performants, revient sur le marché frangais avec

Alliance Automotive Group.

Une marque historique des équipements
robustes, intuitifs, pléebiscités dans les ateliers de

carrosserie.

Rapprochez-vous de votre distributeur
GROUPAUTO ou PRECISIUM
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DHENIN
46393 K€

4496

ateliers

DELESTREZ
MOTOR PARTS 28533 K€

14080 K€ 1

3
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Dhenin muscle sa logistique valenciennoise
et vise la Belgique

L'adhérent Auto-
distribution poursuit
sa montée en puis-

sance régionale. Avec sa nou-
velle plateforme logistique
de Prouvy (59), livrée fin juin,
le distributeur optimise son
organisation dans le Valencien-
nois et se donne les moyens
d’accompagner une croissance
qui devrait bientdot franchir
la frontiére belge. Le Groupe
Dhenin a investi quelque 3 M€
dans ce site de 1500 m? aux
flux mécanisés et pilotés sous
WMS, qui remplacera définiti-
vement le magasin centenaire
de Valenciennes en septembre.
Le batiment offre une capa-
cité de stockage de 7 metres
de haut. Et pour faire tourner
la plateforme comme elle le
mérite, une quinzaine de per-
sonnes supplémentaires ont été
embauchées. « Nous avons en
quelque sorte dupliqué notre
plateforme de Lesquin afin
davoir la méme puissance sur

Les difficultés dAutodoc
ont au moins une vertu:

le Valenciennois que nous n'en
avons sur la région lilloise.
Létablissement comptera envi-
ron 20000 références stockées
avec lensemble des marques
proposées chez nous, peinture
comprise. Lobjectif est de dispo-
ser d'un véritable outil logistique
capable de livrer quatre fois par
jour les clients de notre agence
locale ainsi que de celles de
Cambrai, de Douai et d’Hornu-
Boussu, dans le Hainaut belge.
Nous gagnons en capacité de
stockage, en réactivité et en
qualité de service », explique
Laurent Lefief, directeur gé-
néral du Groupe Dhenin.

Le golit du contrepied

Le distributeur regarde en
effet outre-Quiévrain, marché
que sa proximité géographique
rend particulierement acces-
sible. « Nous sommes idéale-
ment positionnés. La Belgique
constitue une suite logique de
notre développement. Dans le

Si les webplayers viennent nous embéter

La nouvelle plateforme valenciennoise regroupera également les bureaux,
le call center et le magasin qui remplace I'agence historique du centre-ville.

secteur automobile, peu dacteurs
frangais vont en Belgique, alors
que linverse se fait depuis long-
temps. Nous prenons le contre-
pied de la tendance », souligne
Laurent Lefief. Un défi malgré
tout, puisque le parc roulant
belge est plus récent que le

francais, bien aidé par la prédo-
minance du véhicule de fonc-
tion, généralement inclus dans
les avantages des salariés.
Autodistribution Dhenin y est
déja fort de 3 M€ de CA sur les
46,4M€ de CA 2025. o

rthirion@zepros.fr

Le modéle économique combinant des prix
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avec des prix agressifs, on commence

a sentir qu'ils atteignent certaines
limites, avec des tensions sur les retours
ou le paiement des RFA.

elles montrent que notre métier
de distributeur n'est pas
simple ! Si on se bat au
quotidien pour apporter du

service au réparateur, celui-ci a
certes un colit, mais il lui apporte
de la valeur..

Je ne comprends pas comment de gros
groupes de distribution qui disposent
des stocks et du maillage peuvent suc-
comber a la tentation de gagner de
la part de marché uniquement par
le prix en donnant des remises
incompréhensibles.

Les acteurs low cost tentent souvent
de monter en gamme et les acteurs

premium de descendre, ce qui peut étre
stratégiquement risqué pour les deux.

hyper agressifs avec un service important
est difficilement rentable.

Nous adhérons aux orientations du groupe-
ment mais nous apprécions fortement

le respect de lindépendance des distributeurs
qui le caractérise.

Les offres web perturbent le marché, notam-
ment nos clients. Certains ont testé ces for-
mules, mais beaucoup sont en train de revenir,
et plus fortement depuis que l'on sent un
flottement dans la stratégie de ces acteurs.



Zepros DISTRIB. PR N°21
Juillet-AoGt 2026

Deux nouveaux
85 | points de vente a

Chateau-Thierry (02)
et a Lagny-sur-Marne (77),
des effectifs renforcés avec
huit nouvelles embauches et
un CA qui devrait froler les
10 M€ cette année: le distri-
buteur basé a Chauny, dans
l'Aisne, consolide cette nou-
velle phase de son développe-
ment step-by-step en restant
concentré sur la piéce méca-
nique. La pénurie de pieces
“basiques”, évoquée en 2024,
est désormais rangée dans la
case des mauvais souvenirs.
Boris Hourcade, dirigeant de
lenseigne, évoque demblée la
création de nouvelles agences.
Le distributeur a ouvert un
nouveau site a Chateau-Thierry
et repris une affaire en liqui-
dation a Lagny. «La création
de l'agence de Chdteau-Thierry
nous a mobilisés pendant plus
d’un an», explique le patron.
Deux difficultés majeures ont
contrarié ce projet:larecherche
d’un emplacement suffisam-

ment stratégique, ainsi que
la constitution d’'une équipe
pour développer ce nouveau
secteur.

Un nouveau batiment dédié
uniquement aux pros

Les portes ont ouvert en oc-
tobre 2025 dans un batiment
de 350 m? totalement dédié a
la vente aux professionnels.
MaxoPiéces y dispose d’un
stock de 200000€ dont la
nature et le nombre de réfé-
rences varient en fonction de
la saisonnalité. Coté effectif,
un responsable d’agence, deux
livreurs et un commercial as-
surent le bon fonctionnement.
« Laffaire est en plein dévelop-
pement. Nous sommes partis de
Zéro mais avec un potentiel im-
portant. Nous restons tres pru-
dents pour éviter les créances
irrécupérables », reconnait Boris
Hourcade. Une centaine de pros
s’y approvisionne, mais seule-
ment une trentaine de comptes
actifs génerent plus de dix opé-
rations par mois. « Cette année,

TOUR DE FRANCE

MaxoPiéces accélére (encore) trés fort

Il

Ces nouveaux challenges ont permis
a Boris Hougarde de franchir les sou-
bresauts du marché avec des pers-
pectives de développement.

le site devrait réaliser un CA
d’environ 500000€ avec un
objectif annoncé de 1,5 M€ l'an
prochain. »

Reprise d’'un magasin

a Lagny-sur-Marne

Fin 2025, le dirigeant a racheté
le distributeur Equiparts, en dif-

ficulté financiere a Lagny.
Dirigeant absent, chiffre d’af-
faires en chute libre, mais une
dizaine de clients trés fideles !
Lorganisation donc a été re-
vue de fond en comble dans
les semaines qui ont suivi.
Aujourd’hui, le site fonctionne
avec un chef d'agence, deux
livreurs accompagnés du com-
mercial de Chateau-Thierry,
distant d’'une cinquantaine de
kilometres. Et les résultats
sont la: la qualité du dispositif
aboutit au retour progressif
des anciens clients et un certain
nombre de conquétes diffici-
lement évaluable pour le mo-
ment. « Nous disposons d’une
quarantaine de comptes actifs,
annonce le patron. Mais en se
rapprochant de Paris, le marché
devient trés exigeant et nous
oblige, par exemple, a mettre
en place des rotations plus fré-
quentes, de quatre a six fois
par jour, contre seulement deux
tournées dans les régions plus
rurales. » o

Francgois Legrand

NPS en reconquéte: le choix du recentrage et de I'agilité

Apres l'épreuve d’un
70 | redressement judi-

ciaire, le spécialiste
de la piéce asiatique Nippon
Piéces Services retrouve de
la stabilité. Portée par Uappui
financier du fonds Delta Alter-
native Management qui a
injecté 1,2 M€ et une réorien-
tation stratégique stricte vers
le BtoB, son coeur de métier,
NPS renoue avec la croissance
et valide la pertinence de
son modéle de distribution.
Dix-huit mois apres sa sortie
de redressement judiciaire en
septembre 2024, Nippon Pieces
Services opére un recentrage
stratégique majeur. Adossée a
linvestisseur Delta Alternative
Management, lentreprise af-
fiche un CA de 9,7 M€ et vise
lindépendance financiére d’ici
un a deux ans. « Le redressement
a certes été une épreuve, mais
nous devrions redevenir indé-
pendants rapidement », confie
Jean-Francois Desmet, cofon-
dateur avec son frére Olivier.

Pour stabiliser lédifice, NPS a
aligné ses frais généraux sur
son niveau d’activité et aban-
donné ses succursales en propre
ainsi que son activité digitale
(Webdealauto) au profit d’'un
modele 100 % BtoB.

A lexport, les filiales d’ltalie et
de Belgique ont été fermées
pour étre gérées en direct
depuis le siege, seul le dépét
de Barcelone étant maintenu.
En France, la logistique a migré
vers la plateforme Otto’Go.
Un retour sur le terrain du diri-
geant a permis de renouer avec
les clients et de balayer les
rumeurs. Résultat: lactivité
en France métropolitaine pro-
gressait de 19 % a fin mai 2026,
retrouvant ses niveaux de
2005-2008.

Densification de lUoffre

et virage technologique

Pour pallier les tensions géo-
politiques et la hausse du colt
des containers (+40 a + 50 %),
NPS a diversifié ses approvi-

sionnements. Le distributeur
intégre désormais la marque
Goom (15000 références), Loffre
carrosserie Van Wezel et une
nouvelle gamme d’injecteurs
pour compenser les ruptures
de son partenaire historique
Denso. Preuve de sa moder-
nisation, NPS déploie un cata-
logue dédié a Tesla et amorce
le référencement des construc-
teurs chinois (entre autres BYD,
MG, Xpeng), ciblant en priorité
les composants de batterie.

Parallelement, NPS mise sur
la tech’ pour soutenir ses dis-
tributeurs. Si lentreprise réha-
bilite les catalogues physiques
pour structurer ses visites,
elle innove surtout via son cata-
logue électronique. Ce dernier
integre un outil d’identifica-
tion par immatriculation bas-
culant vers les schémas d’ori-
gine des constructeurs (6 000
références Toyota, Nissan...).
Enfin, un algorithme d’analyse
prédictive étudie désormais
historique des requétes client

NPS officialisera sa reconquéte lors
du salon Automechanika en sep-
tembre prochain.

pour générer des propositions
de stock personnalisées et
limiter les invendus. e

M. B.
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Niort Fréres: la performance plutot que la croissance

Apres plusieurs années
de développement,
le groupe normand

dirigé par Jean-Francois Niort
change de rythme. Si son CA
est en progression de preés de
7 % en 2025, le distributeur, his-
toriquement adhérent d’Auto-
distribution, privilégie désor-
mais la consolidation de son
modéle plutét qu'une crois-
sance a tout prix. « Chaque mé-
tier du groupe doit assurer son
propre développement et son
financement », résume le diri-
geant. Cette organisation per-
met de mieux absorber les fluc-
tuations d’'un marché devenu
plus contrasté. En 2025, la crois-
sance est venue du poids
lourd (+ 3 %), de l'équipement
(+10 a +13 %) et surtout du
remanufacturing (+ 10 %), tan-
dis que lactivité automobile
est restée stable. Lannée 2026
sannonce toutefois plus déli-
cate. Entre ralentissement de

Nous sommes allés observer les ateliers
des marques chinoises a Shanghai.
Ils sont trés impressionnants sur
le produit, la connectivité et

lactivité, inflation supérieure
aux prévisions, hausse des
colts logistiques et énergé-
tiques, Jean-Francois Niort pri-
vilégie une gestion prudente
des dépenses, sans remettre en
cause les effectifs. « Une entre-
prise familiale peut accepter une
année plus difficile sans sacrifier
ses équipes », souligne-t-il.

Nouvelle plateforme en 2027
Cette vision de long terme se
traduit par un investissement
majeur : la construction d’une
nouvelle plateforme logistique
en périphérie de Rouen (76),
dont louverture est prévue
pour 2027. Congu pour accom-
pagner lévolution du métier,
ce site abandonnera le comp-
toir traditionnel au profit d'une
organisation centrée sur la
livraison, qui représente déja
85 % de lactivité. Lobjectif est
clair: gagner en productivité
et préparer les prochaines

payer.

ment donné échoue, on ne peut pas tout

«Nous sommes dans une logique de
performance interne», résume Jean-
Francois Niort.

évolutions du parc roulant. Car
laprés-vente entre dans une
nouvelle phase. Si le remanu-
facturing demeure aujourd’hui
un moteur de croissance, Jean-
Francois Niort prépare déja

2030 et au-dela, avec le dé-
veloppement de nouvelles fa-
milles de produits et la montée
en compétences des équipes
sur les veéhicules électrifiés.
Les premiers techniciens sont
formés et les premiers modeles
électriques arrivent dans les
ateliers.

Modéle consolidé
Face a un parc auto vieillissant
- 12,3 ans en moyenne - et a
des automobilistes toujours
plus sensibles au prix, le diri-
geant confirme que la valeur
du distributeur ne repose plus
seulement sur la disponibilité
de la piece. « Elle se construit
également dans les services,
l'accompagnement technique et
la capacité a aider les garages
indépendants a rester compé-
titifs. » Une stratégie qui pri-
vilégie bien la solidité du mo-
déle a la seule croissance. o
M. B.

de 55 ans se traduit par de nombreuses

sollicitations de rachat.

Méme lorsque l'on est a la téte d’'un
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la vitesse d’exécution. En re-
vanche, leur aprés-vente reste
aujourd’hui beaucoup plus
classique.

dispositif logistique solide et étendu,
il faut aujourd’hui rester vigilant
partout et tout le temps.

Vouloir faire deux choses en méme
temps, ce n'est jamais bon I Avoir des
prix bas et les charges d’un distributeur
traditionnel, a un moment donné
cela ne peut pas trop fonctionner.

Il a voulu refaire du Otop avec
Autodoc, il faut choisir son combat !
Le modéle hybride consistant a offrir
des services et des prix bas, a un mo-

devrait étre visible a la rentrée
sur le premium, mais aussi sur
les MDD, qui devraient cependant
rester bien positionnées.
Entre conjoncture difficile et manque
de cadre législatif favorable,
la lassitude des dirigeants de plus

On nous propose de la MDD c6té groupe-
ment, mais nos partenaires équipemen-
tiers historiques ont déja une trés belle
offre, bien large, donc nous marchons avec
eux plutét que d’aller vers des gammes
courtes comme celles des MDD.

L'anti-Internet, c’est une offre de services
renforcée.

Les jobbeurs et webplayers mettent
la pression sur les prix et le service,
nous obligeant ponctuellement a nous
défendre par le prix si nécessaire.
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Lheure est a la ges-
tion du souffle pour
Antoine Beaudet, diri-

geant d’Eudiff. En clair, ratio-
nalisation interne, sécurisa-
tion des marges et accéléra-
tion sur ses relais stratégiques.
Pour ce chef d’entreprise
adepte des sports d’endurance,
lexercice 2025 s’est apparenté
a une course de régularité.
Avec un CA de 24 M€ pour 120
salariés, lannée s’est révélée
correcte, malgré une légére
sous-performance par rapport
a lobjectif initial de 25M&£.
Le début d'année 2026 s’avere
toutefois plus exigeant, com-
parable a un faux plat montant :
le premier quadrimestre affiche
unreplide1%a1,2 %, plombé
par un mois de mai difficile.
La croissance organique an-
nuelle ne devrait pas dépasser
1a2%.

Cette décélération traduit un
changement brutal chez les
réparateurs, dont la visibilité

eudiffi

E SERVICE

| L'HUMAIN, L.

Antoine Beaudet,dirigeant d'Eudiff.

en atelier est tombée de trois
semaines a seulement trois ou
quatre jours. Si la piéce tradi-
tionnelle souffre, la peinture
(L M€ de CA) et le matériel tirent
leur épingle du jeu. « Le marché
va se rétracter, avec moins de
magasins mais des structures
plus importantes. Certes, nous
disposons de niches solides
pour les cing prochaines années,

mais la visibilité sestompe au-
dela. »

Le multipanneau comme
bouclier anti-dépendance
Depuis son départ de Pre-
cisium, le distributeur normand
refuse de dépendre d’un seul
fournisseur. Il répartit ses flux
entre LKQ (60 a 65 %) et Alter-
native Autoparts (35 a 40 %),
dont il a intégré le conseil
d’administration. Les volumes
d’achat y ont doublé, représen-
tant un transfert denviron 1,5 M€.
Aprés louverture d’'un seizieme
point de vente en septembre
2026 a Roye (80), Eudiff décrete
une pause compléte sur les
acquisitions pour 2026 et 2027.
La priorité absolue est donnée
au renforcement des structures
internes:

¢ Rationalisation logistique:
maintien strict de deux a trois
tournées de livraison maximum
par région et redécoupage
sectoriel des véhicules.

e Sécurisation financiére : suivi
rigoureux des encours et des
retards de paiement via une
ressource interne dédiée.
 Structuration commerciale:
nomination d’une responsable
réseau pour piloter les garages
sous enseigne (une douzaine
de sites AutoFirst et Bosch Car
Service), les grands comptes et
les appels d’offres.
Eudiff sappuie sur le déploie-
ment de son nouveau site BtoC.
Lancé aprés de longs ajuste-
ments de nomenclature, Uoutil
doit désengorger les standards
téléphoniques. En paralléle,
lentreprise accélére sur le pneu
(+5 a +7 % attendu) et mise
sur les marques de distributeur.
Une offre en phase avec la
conjoncture, puisque 55 a 60 %
des clients pros plébiscitent
désormais la MDD de milieu
de gamme, quand léconomie
circulaire (PIEC, Reman) reste
marginale (1 % du CA). e

M. B.

Des distributeurs
de piéces de rechange
performants

depuis preés de

Une offre clé en main et adaptée

a tout type d'investisseur

CONTACTEZ-NOUS
concepts-france a doyen-auto.com
API France

www.api-france.com
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ALEXIS DUFAY
APA

« On travaille beaucoup sur le pneu,
on a un stock intéressant, on essaie
de lexploiter au maximum. On pense
que c'est un produit davenir,
notamment dans le cadre de [élec-
trification. On a fait quelques tests
avec des pneus pour des modéles
électriques, cela marche mieux
qu’imaginé. Ce sont des références
qu’on commence a stocke,

on en a une trentaine. »

MEHMET ALTUN
BAP

« Avec notre logistique, on peut
passer 4 fois par jour chez nos
clients, amener la piéce a latelier
et la livrer 72 heures aprés maxi-
mum. Notre politique est le one-
stop-shop, [écosystéme complet
pour que le client nait pas besoin
daller ailleurs et lui faciliter

son quotidien. »

THIERRY TALBOT
AUTODISTRIBUTION TALBOT

« Nous considérons l'IA comme

un outil damélioration de nos
performances. Elle doit étre au ser-
vice des équipes et de nos clients.
En revanche, nous ne l'envisageons
pas comme un moyen de réduire
les effectifs. La valeur ajoutée

de notre métier repose avant tout
sur les femmes et les hommes qui
accompagnent quotidiennement
les réparateurs. »

LAURENT MOUY
LIMOUSIN PIECES AUTO

« Face aux hausses des colits d'ap-
provisionnement, on peut accom-
pagner nos clients en trouvant

des solutions adaptées, en ajustant
ponctuellement certaines condi-
tions commerciales ou en les aidant
a préserver leur rentabilité. Ce sont
des échanges que l'on ne retrouve
pas derriére un écran. »

Le Groupe Phelippeau a
le multimarquisme dans son ADN

Nouvel entrant chez
G-Truck en octobre
dernier via son entité

Nego Trucks (CA de 10,6 M€
en 2025, +4,2 %), le Groupe
Phelippeau est un “touche-a-
tout” dans l'univers du poids
lourd: vente VN/VO d'utili-
taires et de PL, location, répa-
ration... Il propose également
lameénagement d'utilitaires et
posséde une carrosserie in-
dustrielle via Truck Solutions
(800 K€ attendus cette année),
activité qui sera relocalisée sur
un site flambant neuf situé a
Surgéeres (17) fin 2027. Enfin,
Cars & Motion complete loffre
avec la distribution des utili-
taires Maxus et Piaggio.

« Réactif et agile »

«Dans un secteur changeant
et face a une clientéle qui se
cherche actuellement, on se doit
détre tout a la fois réactif, compé-
tent et agile ! » Car pour Pascal
Phelippeau, «le virage élec
trique est amorcé : la carte Maxus
constitue une montée en gamme
pour nos techniciens, et [électri-
fication peut aussi susciter des
vocations chez les jeunes ».

La montée en compétences
des collaborateurs est un pilier
pour lentreprise, qui investit
150 jours de formation tech-
nique par an. Il est égale-
ment réparateur agréé pour la
marque Nooteboom Trailers,
«une carte différenciante met-
tant en avant notre expertise
en matiére électrique, pneuma-
tique et hydraulique sur un type

de matériel spécifique », précise
le dirigeant.

Transmission progressive
Mais son cceur de métier reste
bel et bien le négoce et len-
tretien réparation multimarque,
activité exercée depuis sa
création et représentant 30 %
de ses entrées atelier.

Aprés avoir quitté TVI en 2023,
le Groupe Phelippeau a choisi
en octobre dernier de s'adosser
a G-Truck. «Au-dela du cata-
logue piéces, l'offre en matiére de
gros outillage est un réel levier
de business », précise Pascal
Phelippeau. Quant a loffre
NAPA Truck, si elle n'a pas pré-
side a la décision d’intégrer le

Sources : AAA Data, ANFA/Insee

groupement, « elle est indénia-
blement une corde supplémen-
taire a notre arc», conclut-il.
Les dirigeants fourmillent de
projets: développer le pan-
neau d’agent Top Truck, ouvrir
la carrosserie industrielle de
Surgeéres lan prochain, et faire
un agrandissement du site
Truck 16 de Juriac (16) avec
deux travées supplémentaires.
Mais le projet qui tient le plus
a cceur aux cofondateurs
Floriane et Pascal Phelippeau
est la transmission progressive
de lentreprise a la seconde
génération - leurs trois fils -
et assurer la pérennité de ce
multispécialiste VI/VUL. o

J. M.

Les 17 et 18 juin derniers, le groupe a accueilli ses clients et des partenaires
fournisseurs afin d'annoncer officiellement son partenariat avec G-Truck.
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Tout en consolidant
ses bastions histo-
riques, le groupe
Talbot, présidé par Thierry
Talbot, poursuit une stratégie
d’expansion ciblée. Porté par
le rachat d’acteurs clés a
Saumur (49) et une moderni-
sation de ses infrastructures,
le distributeur affiche une
solide résilience économique.
Lannée 2025 a marqué une
étape majeure pour Autodis-
tribution Talbot avec la reprise,
depuis le 1¢7avril, de lactivité
de lentreprise Guiliani a
Saumur. Cette opération s’est
doublée du rachat du fonds de
commerce d’Autodistribution
Saumur, permettant de regrou-
per l'ensemble des forces vives
sur un site unique. Pour opti-
miser cet ancrage, le groupe a
opéré une restructuration pro-
fonde du batiment, séparant
distinctement le négoce auto-
mobile et industriel (géré par
Autodistribution Talbot) des
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Autodistribution Talbot: croissance maitrisée et proximité
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Face aux hausses de tarifs sur les huiles ou peintures et pour contrer tout
risque de pénurie, Autodistribution Talbot a sécurisé ses stocks en amont.

activités techniques comme
lhydraulique ou lélectroméca-
nique (confiées a la filiale TMR).
Quinze recrutements plus tard,
lentité fusionnée Autodis-
tribution Talbot-Guiliani compte
désormais 37 salariés. « Il sagit
dapporter de la proximité a nos
clients du bassin saumurois »,
précise Thierry Talbot, excluant
toute volonté de s'éparpiller
hors de sa zone historique.

Parallelement, le groupe Talbot
a investi a Montmorillon (86)
en installant son magasin dans
lancienne concession Citroén

locale, un outil de travail
modernisé... et donc propice a
ses ambitions.

Une force de frappe

de 500 collaborateurs

Le groupe s’affirme aujourd’hui
comme un poids lourd régional
avec seize sites a travers quatre
départements principaux,
renforcés par le sud de la Vendée
et le Saumurois. Cette orga-
nisation repose sur une force
de frappe de plus de 500 colla-
borateurs, répartis entre Auto-
distribution (340 salariés),

TMR (70) et lactivité de dis-
tribution automobile Peugeot
(une centaine). Sur le plan
financier, le groupe affiche une
santé robuste : lexercice 2025
s'est clos sur une croissance de
6,43 %, frolant 160 M€ de CA.
Si lannée 2026 s’avere plus
complexe, Autodistribution
Talbot maintient le cap avec
une progression proche de
5 % a fin mai, une performance
jugée tres satisfaisante par
la direction dans un marché
globalement tendu.
Cette croissance est d’autant
plus remarquable que lentre-
prise doit composer avec l'im-
pact des crises géopolitiques
internationales. La flambée
des prix des carburants pése
lourdement sur la logistique
d’'une flotte de prés de 120
véhicules. Pourtant, le groupe
a fait le choix fort de ne pas
répercuter ces surcolts a ses
clients... o

Jean-Sébastien Thomas

Limousin Pieces Automobile

Sous limpulsion de
' son dirigeant Laurent

Mouy, lentreprise
limousine capitalise sur son in-
tégration au réseau Groupauto
pour diversifier ses activités,
moderniser ses infrastructures
et viser la barre symbolique
des 7 M€ CA dés cette année.
Lintégration de Limousin Piéces
Automobile au réseau en 2025
n'a pas eté un simple change-
ment d’enseigne, mais une ve-
ritable transformation structu-
relle. « Ce changement de réseau
a nécessité une importante réor-
ganisation interne, avec l'adop-
tion de nouveaux référence-
ments et de nouvelles marques »,
confie Laurent Mouy.
Cette refonte de loffre aimme-
diatement trouvé son public
aupres des pros, permettant
a lentreprise de renforcer
son positionnement de parte-
naire global. Les chiffres parlent
d’eux-mémes: 16,5 % de crois-
sance portant le CA a 6,4 M€,
avec des marges en progres-
sion malgré de lourds investis-
sements. Pour soutenir cette

accélération, Laurent Mouy
déploie une stratégie de di-
versification agressive, a com-
mencer par la carrosserie avec
une activité peinture et para-
peinture compléte sur ses trois
sites. Pour accompagner les car-
rossiers, le distributeur muscle
ses effectifs avec la création
progressive d’une équipe de
spécialistes dédiés.

Point dorgue de cette stratégie:
LPA a injecté 600000 € dans
la construction d'un showroom
de 680 m?, adjacent au maga-
sin historique de Limoges (87).
Attendu d’ici la fin du troisieme
trimestre, cet espace se veut
un véritable hub de compé-
tences qui accueillera des
démonstrations techniques,
des présentations de nouveaux
produits et des sessions de
formation pour les réparateurs
de la région.

Ecoresponsabilité et

digitalisation, leviers d’avenir
Ensuite, pour fluidifier laccés
a son offre multimarque, LPA va
lancer une plateforme de com-

propulsé vers les 7 M€ de CA

mande en ligne BtoB pour
les pneumatiques. Grace a
une recherche simplifiée par
dimension, référence ou construc-
teur, cet outil digital doit per-
mettre de doper les volumes
de vente auprés des profes-
sionnels.

LPA s’appuie également sur la
solution Back2car. Les équipes
commerciales proposent systé-
matiquement une alternative
de réemploi lorsque le cas s’y
préte. Objectif: atteindre 7 a
10% du CA global en pieces
de réemploi, répondant ainsi
a la fois aux impératifs budgeé-
taires des automobilistes et aux
attentes environnementales
des ateliers.

Tensions internationales
obligent, LPA subit de plein
fouet la hausse des prix des
huiles, des transports et des
matieres premieres. Avec une
logistique dense - assurant
deux a quatre livraisons quo-
tidiennes chez ses clients -,
lentreprise a di répercuter
une partie de ces hausses ta-
rifaires. Pour fluidifier cette

gestion de crise et soutenir le
terrain, le distributeur a dail-
leurs renforcé ses équipes ad-
ministratives et commerciales.
Avec un carnet de commandes
plein et des relais de crois-
sance parfaitement identifiés,
LPA vise les 7 M€ de CA pour
cette année. o

J-S.T.

«Nous privilégions une relation de
proximité avec nos clients en les
accompagnant pour préserver leur
compétitivité», insiste Laurent Mouy.
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ALLIANCE AUTO
INDUSTRIE
51000 K€

7238

ateliers

NORCA
SIAB 31390 K€
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BORIS HOURCADE
MAXOPIECES

« La peinture et la para-peinture,
ce n'est pas notre métier (environ
5% de notre CA). Nous en proposons
seulement parce que certains clients
nous en réclament. Cest le méme
constat pour le pneu. Ce marché
est compliqué, trés concurrentiel et
peu rentable. Les références sont
trop nombreuses, le stock colte
cher et prend de la place. Ce n'est
pas notre métier. »

ENRIQUE VICENTE
AGRA

« Il y a deux fagons de faire

du commerce : la fidélisation ou
la contrainte. A lAgra, nous avons
choisi la persuasion via nos outils,
nos solutions, nos conditions et
[équité. »

SRETA MIRKOVIC
PARTSMEN

« Beaucoup de distributeurs
ouvrent des comptes chez les
acteurs polonais. Face a cette
concurrence et a des niveaux de
prix imbattables, dans un premier
temps nous perdons le client qui
finit par revenir vers nous, se ren-
dant compte que le prix bas sans
service ne suffit pas. »

ERWAN BAUDIMANT

AUTODISTRIBUTION FRADIS
« Fradis a spécialisé ses équipes et
son offre pour la carrosserie depuis
deux ans, reconnaissant cette ac-
tivité comme complémentaire a la
mécanique et essentielle pour ré-
pondre aux ‘péles de mobilité” des
réparateurs. »

PATRICE ASTOR
DOYEN AUTO
« Avoir des colits de la distribution
traditionnelle et des marges in-
ternet, ce n'est pas tenable. Il faut
faire un choix ! »

CIA: un mousquetaire
au pays de d’Artagnan

P-DG de Comptoir
. Industriel Auto-

mobile depuis 2024,
Luc Clos-Versailles a gravi tous
les échelons en vingt-huit ans.
Aprés une forte croissance du
CAde 202222024 (de 7,2 M€a
9,5 M€), son ambition est d'amé-
liorer sa marge et son SAV.
Entre Toulouse et Bordeaux,
Luc Clos-Versailles consacre sa
vie a son métier. Dans le dépar-
tement du Gers (192 000 habi-
tants), le dirigeant est fidele
a ses valeurs et son mental
d’ancien talonneur du club de
rugby Cceur de Lomagne a Saint-
Clar (cf. photo) laide a trouver
des stratégies. «Je connais
tous les rouages de mon travail,
les attentes de mes clients, leurs
besoins, leurs problématiques »,
aime rappeler le manager auto-
didacte. Si un garagiste se plaint
davoir été mal servi, il s'empare
du probléme pour éviter qu'il
parte a la concurrence. Le dis-
tributeur Precisium insuffle a

son équipe sa maniére de tra-
vailler. Le cinquantenaire ne se
ménage pas et récolte le fruit
de ses efforts. Léternel insa-
tisfait a affité son équipe en
recrutant des magasiniers et
un responsable du SAV (deux
personnes s'occupent de la
réparation des moteurs, deux
techniciens et un magasinier
pour la peinture). « Cest ma facon
de lutter contre les pure-players.
Ceux qui bossent avec moi ont
accés a latelier. »

Recherche de croissance

avec les services
Présent sur chaque secteur deux
fois par an avec ses six com-
merciaux, a qui il a demandé
d’optimiser leur tournée pour
contrecarrer la hausse des
frais de structure, Luc Clos-
Versailles rencontre réguliere-
ment sa clientéle, qu’il invite
a des formations. « En milieu
rural, elle n'est pas extensive et la
concurrence (Autodoc, Distrigo,

Sources : AAA Data, ANFA/Insee

(4 T,

Luc Clos Versailles envisage de dé-
ménager son magasin de Condom,
d'équiper son atelier d'un nettoyeur
ultrason et d'une machine pour fa-
briquer les clés.

plateformes) est trés agressive.
Les incohérences de tarif nous
font du mal et sont incomprises
par les garages. » Si certains ne
jurent que par le prix, il par-
vient a les attirer avec son stock
de 2,5 M€ et plusieurs marques
(premium, intermédiaire, MDD)
pour la distribution, le freinage,
la filtration. En étant proche
de ses 1500 clients, il évite les
impayés. Nayant qu’un seul
dossier litigieux, ila méme aidé
plusieurs d’entre eux. Et Méme
si les automobilistes gersois
repoussent lU'entretien de leur
véhicule faute de moyens et
que de gros garages refacturent
les PR de maniére excessive,
le patron reste optimiste pour
lavenir. o

J.-P.R.
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Aprés deux années
22  consacrées a conso-

lider ses positions,
le distributeur occitan relance
sa stratégie de croissance ex-
terne. Son président Vincent
Olives vient de finaliser deux
acquisitions majeures avec
le rachat de Point Services
Autos, en Gironde, et de CAL
(classé 39° du Top 100 Zepros)
dans le Languedoc. Une opé-
ration qui ajoute onze points
de vente aux trente magasins
déja exploités par le groupe.
Ce retour offensif intervient
apres avoir retrouve des capa-
cités d’emprunt. « Aprés avoir
remboursé son PGE en 2025,
Alliance Auto Industrie était
prét a relancer des acquisitions
et a renforcer son maillage terri-
torial », résume Vincent Olives.
Les deux opérations répondent
toutefois a des Llogiques
différentes. Avec Point Services
Autos (6,2 M€ de CA - 1,6 M€
de stock), AAIl s’implante
en Gironde. Historiquement
tournés vers les particuliers,
ces magasins vont progressive-
ment intégrer CADN du groupe
en développant les activités
BtoB, l'équipement de garage
et, a terme, la carrosserie, tout
en conservant leur clientele
grand public.
Le rachat de CAL (Comptoir
Auto Languedocien - 19,8 M€
en 2025) vise davantage a ren-
forcer des positions déja so-
lides dans le Gard et 'Hérault.
Son intégration au sein de
la holding sétalera sur trois
ans, avec une priorité donnée
a la modernisation des outils
de gestion et des CRM afin
d’affiner le pilotage des por-
tefeuilles clients. « Il n’y a pas
grand-chose a modifier pour
que CAL s'integre pleinement
au groupe. Et la passation se
fera d'autant plus en douceur
que Serge Pizzitola nous accom-
pagne jusqud la fin de l'année. »

Repartir a la conquéte

des particuliers

Cette croissance externe
accompagne une évolution
plus profonde de la stratégie
commerciale. Aprés plusieurs

TOUR DE FRANCE

Alliance Auto Industrie reprend
ses acquisitions

«Nous pourrions encore nous renforcer dans le Tarn, la Corréze ou le Lot.
Lorsque nous retrouverons une capacité d’endettement suffisante, nous étu-
dierons les opportunités», assure Vincent Olives.

années focalisées sur les pro-
fessionnels, AAl veut recon-
quérir une clientéle de particu-
liers qui s’est progressivement
éloignée de ses magasins.
«Nous allons faire muter nos
magasins et construire une offre
mieux calibrée pour accueillir
les particuliers. Nous avons
déja calibré les tarifs, les tenues
pour les équipes. Ne reste plus
qua dérouler dans les maga-
sins », explique Vincent Olives.
Les points de vente seront
ainsi réaménagés avec un par-
cours dédié, des offres spéci-
fiques, des catalogues digitaux
et un service de drive afin de
stopper “l'hémorragie” du BtoC
et de renouer avec cette acti-
vité plus rémunératrice.

Une MDD pour

reprendre la main

Le groupe travaille également
sur un autre levier de rentabi-
lité : ses propres marques de
distributeur. Vincent Olives a
déposé les noms aParts et
aPaint, dont les premiers pro-
duits devraient arriver deés
septembre-octobre. Lobjectif
est clair: « Il s’agit de reprendre
la maitrise des prix d'achat et
de vente, réduire la dépendance

vis-a-vis des grands équipemen-
tiers et préserver les marges. »
Le sourcing sera prioritairement
réalisé en Europe, notamment
en Italie et en Espagne, «afin
de privilégier qualité et réacti-
vité logistique ».

Chasse a la rentabilité
Cette stratégie s’inscrit dans
une volonté plus large de
concentrer les efforts sur les
activités les plus rémunéra-
trices. « AAl met laccent sur
les familles de produits et ser-
vices a plus forte marge, comme
les particuliers (BtoC), la car-
rosserie et le SAV. » Une orien-
tation qui doit permettre au
groupe de mieux résister au
resserrement des marges tout
en finangant sa croissance.
Lambition est désormais clai-
rement affichée. Aprés avoir
réalisé 51 M€ de CA en 2025,
Alliance Auto Industrie de-
vrait franchir un premier cap a
76,5 M€ avec lintégration de
Point Services Autos et de CAL.
Mais le dirigeant ne compte pas
sarréter la et vise 80 M€ de CA
a l'horizon 2027, avec de nou-
velles opérations de croissance
externe déja dans le viseur. o
C.R.

« Cest le monde et ses turbulences
qui vont piloter nos résultats de fin
dannée. »

« La pénétration d’lsotech a
doublé en six ans pour atteindre
44 % en BtoC et 10 % en BtoB,
grdce a un travail continu sur
loffre et la disponibilité, faisant
de notre marque propre une offre
réellement différenciante. »

« Sauf catastrophe géopolitique,

le bilan 2026 devrait étre positif.
Aprés, cest un combat entre une
croissance modérée du chiffre
daffaires et une augmentation des
charges, il y a un équilibre a tenir. »

« La distribution subit aujourd’hui
un effet de ciseaux : alors que les
charges augmentent, les prix et

les marges se resserrent, rendant la
rentabilité plus difficile a atteindre. »

« On ne parle pas de crise de
confiance des automobilistes au-
jourd’hui, mais de prudence, avec
comme principal indice la baisse
de la loi de roulage, heurtée par la
hausse du prix du carburant. On ne
sait pas encore quelle sera lactivité
dans les ateliers, notamment

sur les mois habituellement trés
porteurs de juin et juillet, période
de prétranshumance estivale. »

« Lélectrique réduit certaines opé-
rations d'entretien, mais il génere
aussi davantage de fidélité.

Les clients restent plus volontiers
dans le réseau constructeur, notam-
ment parce qu'ils recherchent une
expertise sur les batteries

et les systémes haute tension.
Notre enjeu est maintenant de
conserver cette fidélité lorsque ces
véhicules auront 4, 5 ou 6 ans. Cest
a ce moment-la que tout se joue. »

« Je me demande jusqu’oti cela va
aller avec la multiplication des re-
tards de paiement. Jai le sentiment
que chacun “profite” de la trésorerie
des autres pour se maintenir a flot.
Clest dangereux... »
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Breteault repart sur de bonnes bases sous I'égide de GCA

Un an aprés son rachat par le
groupe de distribution VN/VO,
le distributeur Centaure repart
de lavant. Objectif ? Regagner
des parts de marché et batir
une offre solide a destination
des carrossiers, U'automobile
pesant toujours 75 % de son
activité. Ceci en articulant pein-
ture, consommables, piéces,
formation et accompagnement
technique. Pour le Groupe
GCA, la reprise de Breteault ré-
pond avant tout a une logique
de synergies. Fournisseur his-
torique de ses carrosseries -
11 blanches et 13 intégrées -,
le distributeur doit désormais
sappuyer sur la puissance dachat
du groupe pour améliorer sa
compétitivité et en faire profiter

ses clients. « Nous pouvons étre
un peu plus forts vis-a-vis des
fournisseurs et faire bénéficier
nos clients de cette force d'achat »,
explique Guillaume Alloncle,
responsable développement
et activité carrosserie du
groupe.

Lambition est également de
reconquérir le terrain com-
mercial. Cela a commencé par
lembauche de Patrick Sallé,
arrivé en janvier dernier en
tant que directeur commercial
en provenance d’AkzoNobel.
Un directeur technique est
également arrivé en mars.

Latout services
Au-dela de la distribution de
peinture, lidée est de différen-

& pe'w

cier Breteault par les services.
« Un client n'attend pas simple-
ment un produit mais du conseil,
de l'accompagnement et détre
informé des nouvelles tech-
nologies », affirme Guillaume
Alloncle. Le distributeur pro-
posera ainsi, via GCA, une offre

Breteault, ici au CESVI avec ses clients, entend densifier ses équipes pour
couvrir les vingt départements de sa zone de chalandise.

globale: peinture, para-pein-
ture, pieces d'origine, assis-
tance technique, formation,
optimisation de la productivité,
voire mise a disposition de car-
rossiers-peintres remplacants
en cas d'absence. o

Savarieau superforme... mais surveille I'inflation

Avec un CA 2025 a
. 78,8 M€ (+12,1 %),

le groupe Savarieau
maintient sa belle dynamique.
Rares sont en effet les entre-
prises du secteur PL a affi-
cher des progressions a deux
chiffres ! « Environ la moitié est
due a notre activité de distribu-
teur VN ; lautre moitié concerne
le cceur de métier du groupe,
le négoce de piéces multimarques
et l'atelier [N.D.L.R.: cette der-
niére activité concentre 88,4 %
du CA du groupe] », précise son
dirigeant, Patrick Savarieau.
Et ce, malgré les difficultés ren-
contrées par les clients trans-
porteurs. Car aprés la hausse
du prix du carburant - mais

aussi des lubrifiants, liquides
de refroidissement, etc. -,
le distributeur pointe du doigt
«des augmentations de tarif
des fournisseurs au 1% juillet, avec
des hausses bien supérieures
a lannée derniére ». Le groupe
Savarieau s’est donc remis a

Afin d'accompagner sa croissance, le groupe a modernisé plusieurs
de ses sites, commme celui des Essarts-en-Bocage (85).

surstoker, comme lors de la
période post-Covid.

Accompagner la croissance

Plusieurs chantiers ont été
initiés en 2025 pour accom-
pagner le développement du
groupe, avec la restructuration

des sites des Essarts-en-Bocage
(85) et d’Angers (49), ainsi qu’un
nouveau batiment en construc-
tion a Poitiers (86) dont la livrai-
son est prévue pour décembre
prochain. Avec un accent mis
sur le confort des salariés -
des portes sectionnelles trans-
lucides remplacent petit a petit
les puits de lumiére dans les
ateliers. En parallele, le groupe
investit dans l'alternance pour
attirer les jeunes talents et dans
la formation continue pour
faire bénéficier ses collabora-
teurs de plus de 300 jours de
formation par an! «La géné-
ration suivante veut continuer.
Donc je réinvestis », conclut-il. e

J. M.
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Présent sur trois dé-
partements - Loire-
Atlantique, Maine-

et-Loire et Ille-et-Vilaine -,
APA Carmoine, filiale du groupe
Dubreuil, poursuit son déve-
loppement en Bretagne.
Un territoire ou le distributeur
indépendant, historiquement
sous enseigne Autodistribution,
enregistre le plus fort de sa
croissance, a hauteur de 4,8 %
en 2025, selon son dirigeant
Alexis Dufay. Le distributeur a
en effet musclé son dispositif
en Bretagne en ouvrant lan
dernier un site a Saint-Jacques-
de-la-Lande pour mieux servir
louest rennais. Il a ensuite
transfére son site de Lécousse
a Fougeéres pour un investisse-
ment de 400000%£. L'agence
de 600 m? comprend un ma-
gasin et, nouveauté par rap-
port a l'ancien, un atelier tech-
nique ou un chef datelier et
deux compagnons proposent

Alexis Dufay pense que «/a recherche
de prix, avec le vieillissement du
parc, est favorable a la piéce de
réemploi».

un large éventail de presta-
tions aux MRA.

Services et proximité

comme mantras

Quatorze des quinze sites APA
Carmoine sont désormais dotés
d’un Centre Technique Auto-
mobile (CTA).La derniére agence
non pourvue, celle de Chateau-

TOUR DE FRANCE

APA Carmoine maille I'llle-et-Vilaine

briant (44), le sera début 2027
a la faveur de son démeéna-
gement. Pour Alexis Dufay,
cette assistance technique aux
réparateurs est un enjeu ma-
jeur pour les années a venir
et un élément différenciant
incontournable. « Lautomobile
évolue trés vite, avec des tech-
nologies qui vont venir se super-
poser. Le MRA va devoir étre
accompagné par le distributeur.
Si lon veut assurer sa pérennité
et s'inscrire dans la durée, avec
un positionnement différent
des propositions a trés bas prix
sur Internet, il nous faut assurer
ce service en proximité», ex-
plique le DG.

Lefficacité logistique, avec la
promesse de quatre livraisons
par jour, est un autre élément
clé du dispositif APA et de ses
deux plateformes de Grand-
champ-des-Fontaines (44) et
de Betton (35). Le distributeur
laméliore par petites touches,

avec par exemple une tournée
supplémentaire sur le secteur
de Saint-Jacques-de-la-Lande
ou encore la modernisation
en cours du site de Cholet (49)
pour y renforcer le stock.

Léconomie circulaire pour
de nouvelles synergies
Troisieme pilier, le réseau de
garages : avec 254 partenaires
sous enseigne AD, Autoprimo,
Staff Auto et Carrosserie AD,
il est particulierement dense
sur la Loire-Atlantique et en
croissance sur Ullle-et-Vilaine.
APA Carmoine accélere éga-
lement sur le volet de léco-
nomie circulaire en lien avec
Atlantic Recycl Auto, autre
filiale du groupe Dubreuil qui
gere trois centres VHU. Alexis
Dufay en a pris la direction
en février pour « créer de nou-
velles synergies entre les deux
entités ». e

Thierry Goussin

GCA Genuine Parts consolide ses positions

Le distributeur a lancé
en 2015 son activité
piéces au Mans (72)

avec API. Enrichi depuis de
trois sites bretons (Rennes,
Vannes, Vitré), GCA Genuine
Parts emploie une trentaine de
personnes et a dégagé en 2025
un CA de 9,2 M€, en hausse
de 6 %. Si la moitié environ
de cette croissance ressort
de linflation, lautre est liée a
des réorganisations et actions
internes. « Nous avons gagné
en efficacité sur nos magasins,
étoffé nos équipes et sommes
plus réactifs », explique Benoit
Duveau, directeur des activités
APl & GVO au sein de GCA.
La nouvelle équipe de vendeurs
itinérants a été recentrée sur le
coeur du métier et mieux suivie
au quotidien. « Nous avons mieux
servi nos clients et en avons gagné
de nouveaux », ajoute-t-il.

Les difficultés rencontrées par
certains acteurs locaux ont
notamment permis au distri-
buteur API de gagner des parts
de marché. GCA Genuine Parts
a également renforcé son reé-
seau de garages 1,2,3 Auto-

Service avec quatre nouvelles
adheésions sur les douze derniers
mois. Ce réseau repose sur la
proximité. « Nous avons respon-
sabilisé nos commerciaux, qui
sont animateurs sur leur propre
secteur, qu'ils connaissent bien.
Ils sont les plus a méme d'étre
le premier interlocuteur », reléve
le directeur.

Réactivité et service

Face aux géants du e-commerce,
Benoit Duveau reste convaincu
que les fondamentaux, la proxi-
mité, la capacité a livrer rapi-
dement, le service, le support
technique - avec Omnitech no-
tamment - répondent aux be-
soins de l'adaptation a chaque
client, surtout « dans un monde
de la réparation tres diversifié ».
Grace a une sensibilisation des
équipes commerciales et a une
réduction de la part des sites
GCA dans lactivité, il apprécie
de voir ses marges se maintenir
voire legérement progresser.

Objectif consolidation
Coté activité, le premier se-
mestre 2026 incite cependant

«Il peut y avoir des opportunités d’acquisition. Nous ne sommes fermeés
sur rien, nous I'avons dit a Doyen », confie Benoit Duveau.

a la prudence. Apres un premier
trimestre en ligne avec les
objectifs, le coup de frein sur
avril-mai a été brutal. Compte
tenu du contexte (contraction
économique en France, ap-
proche de l'élection présiden-
tielle, crise au Moyen-Orient),
le directeur de GCA Genuine
Parts ne nourrit pas d’ambi-

tions démesurées pour 2026,
«année de consolidation ».
Les objectifs de progression
les plus élevés sont assigneés
au site rennais. Pour la suite,
le groupe GCA ne s'interdit rien,
méme s’il doit aussi digérer
son arrivée sur le marché du
PL avec la reprise de GSVI. o
T.G.
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Le rachat et I'intégration
de NPA digérés par SAAS

Deux ans apres la re-
prise du distributeur
aux deux magasins,

la société des fréres Jérome
et Rémy Arbona, adhérente
des groupements Centaure
et Alternative Autoparts, a
centralisé ses approvision-
nements sur un batiment,
acquis au moment du rachat.
Létablissement arlésien, trans-
formé en magasin avec surface
de stockage, représente au-
jourd’hui 4000 m? dédiés a
lapprovisionnement de ses neuf
agences. «Nous travaillons a
allonger les gammes sur un seul
site pour alimenter les autres
magasins dans la journée ou
a J+1, afin de réduire les stocks
a lessentiel sur nos points de
vente. Nous nous “autodistri-
buons” pour gagner en marge
arriéere , explique Jérome
Arbona, codirigeant de SAAS.
Le distributeur, fort de pres de
12 M€ de CA (+7,2 %), continue
ainsi d’asseoir son empreinte
sur son historique zone camar-
guaise, Louest marseillais et
Nimes.

Peinture et MDD,

moteurs de croissance
Lannée 2025 a été marquée
par une forte progression
en peinture et parapeinture.
SAAS revendique désormais
quelque 100 machines agi-
tatrices Sinnek installées -
dont 25 sur la seule année
derniére - et environ 80 a la
marque Spies Hecker (Axalta).
Sa montée en puissance sur le

Jérome (a g.) et Rémy Arbona envi-
sagent de développer I'offre pneu
dans un avenir proche.

marché de la peinture pése sur
sa rentabilité : les installations
de machines représentent des
investissements lourds que
le distributeur assume pour
lessentiel. Coté consommables,
SAAS a également accueilli
de nouvelles cartes — Sika et
Mirka - pour performer aupres
des carrossiers. Coté pieces,
la marque Novalt d’Alternative
Autoparts a permis de capter
une nouvelle clientele sur
des vehicules de 20 a 25 ans.
« Cela change de notre stratégie
premium et nous a permis de
prendre des parts de marché
sur le milieu de gamme. Méme
si nous performons toujours fort
sur les marques premium comme
Delphi en piéces, Milwaukee sur
loutillage ou GYS en matériel »,
confesse Jérome Arbona. e
R.T.

Sources: AAA Data, ANFA/Insee

Entrepro développe
subtilement le digital

Avec prés de 6,3 M€
de CA lan dernier,
Entrepro confirme

la régularité de sa croissance.
Le distributeur 100 % BtoB
s’appuie notamment sur le
développement de son acti-
vité peinture, la solidité du
pneu et lessor de son offre
de consommables en ligne
pour poursuivre sa progres-
sion. « Nous sommes satisfaits
de 2025, notre objectif de +8 %
a été dépassé. Depuis sept ans
que nous sommes ouverts,
cela prouve la confiance que nous
accordent les réparateurs »,
souligne Yohan Chante, co-
gérant et cofondateur.

Cette dynamique repose no-
tamment sur lélargissement
de loffre. Aprés le lancement
de son activité peinture en 2024
avec Sinnek, Entrepro dispose
désormais de huit machines
installées chez ses clients,
complétées par une gamme de

consommables Q Refinish. Le
pneu demeure aussi un pilier
de lactivité, avec une part
constante du CA.

En parallele, ladhérent Alter-
native Autoparts accélere sa
stratégie digitale. En 2025, il a
lancé un site web dédié aux
consommables - parapeinture,
EPI, outillage et fournitures
dédiées a la mécanique - afin
de simplifier les commandes
des ateliers. « Tout ce qui n'est
pas lié a une immatriculation
précise est concerné. Le répara-
teur sait généralement le produit
qu’il recherche et ce site lui per-
met de le retrouver rapidement.
I facilite également le travail de
nos collaborateurs », explique
Yohan Chante. Lentreprise
compte poursuivre sur cette
lancée dés septembre 2026
avec le déploiement d’'un cata-
logue électronique connecté a
son site marchand. e

La digitalisation de I'offre de consommmables facilite le travail des équipes.
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Ho Hio Hen: 40 ans de Marimax
et une stratégie qui fait école

Quarante ans apreés avoir repris
les couleurs de Marimax en
Guadeloupe, le groupe Ho Hio
Hen continue de tracer sa route
a contre-courant. Le distribu-
teur ultramarin annonce une
activité autour de 70 M€, por-
tée par un maillage de 22 sites
et 300 collaborateurs répartis
entre les Antilles, l'océan Indien
et, depuis cing ans, UAfrique
de 'Ouest. Un développement
méthodique qui témoigne de
sa capacité a adapter son mo-
déle aux spécificités de chacun
de ses marchés. Pour célébrer
les 40 ans de Marimax, son
enseigne guadeloupéenne,
le groupe d'origine martini-
quaise avu les choses engrand:
campagne de communication,
animations commerciales,
salon BtoB réunissant 21 four-
nisseurs et quelque 150 répa-
rateurs, sans oublier une soirée
de gala au Mémorial ACTe.
Unmoment phare pour le groupe

cinquantenaire dont Lhistoire
a débuté dans les années
1970 en Martinique. Depuis
la création de lentreprise,
les étapes se sont enchainées:
Guadeloupe en 1982, adhésion
a Groupauto en 2007, implanta-
tion a La Réunion et a Mayotte
en 2012, arrivée en Cote d’lvoire
en 2021, lancement de lacti-
vité carrosserie en 2022 puis
du poids lourd en Guadeloupe
en 2023, avant une extension
prévue en Martinique début
2027.

Des formats de magasins

pensés pour chaque territoire
Cette croissance s'est accom-
pagnée d’'une organisation ori-
ginale. Inspiré de la grande dis-
tribution alimentaire, Ho Hio
Hen décline désormais quatre
formats de magasin adaptés
aux potentiels locaux. Aux cotés
des “hypers”, véritables plate-
formes régionales, cohabitent

Le groupe a vu les choses en grand pour les 40 ans de Marimax: campagne
de com’, animations commerciales, salon BtoB réunissant 21 fournisseurs et
quelque 150 réparateurs, sans oublier une soirée de gala au Mémorial ACTe.

des formats “medium”, “small”
et désormais “extra-small’,
inauguré en mai dernier a
La Réunion sous lenseigne 3H
Pieces Auto. « Cette approche
nous permet de couvrir effica-
cement les territoires tout en
maitrisant les investissements »,
explique Hélene Ho Hio Hen,
présidente de l'entreprise.

Le groupe conserve égale-
ment certaines identités spé-
cifiques comme Marimax, tout
en développant des structures
spécialisées, a l'image de Pro
Solution Carrosserie, dédiée a
la piece de carrosserie.

Une offre évolutive

Cette capacité d'adaptation ne
se limite pas a la logistique.
Face a un pouvoir d'achat sous
tension et a des marchés aux
profils trés différents, Ho Hio
Hen a également fait évoluer
son offre. Aux cotés des grandes
marques d’équipementiers de
rang 1, le distributeur a pro-
gressivement élargi son porte-
feuille. Dans un contexte mar-
qué par les tensions géopoli-
tiques et la hausse des codts de
transport, Ho Hio Hen ajoute
désormais des marques budget
etune gamme “éco”, développée
pour répondre aux contraintes
de pouvoir d'achat sans re-
noncer a un niveau de qualité
exigeant.

La logistique, nerf de la guerre
Cette capacité d'adaptation est
aussi une nécessité logistique
sur un territoire ultramarin qui

Sources : AAA Data, ANFA/Insee

«Tout ce qu'on réalise, c'est gréce au
soutien de nos collaborateurs et des
fournisseurs qui nous font confiance »,
insistent Héléne et Catherine Ho Hio
Hen, respectivement présidente et
DG du groupe éponyme.

affiche des délais d’approvi-
sionnement jusqu’a sept jours
par avion et un mois par bateau.
« Cela nous oblige a maintenir
des niveaux de stock de trois a
Six mois », précise la présidente.
Une cellule d’approvisionne-
ment centralisée en Martinique
pilote l'ensemble des com-
mandes, consolidées depuis
Le Havre avant d’étre expédiées
vers chaque territoire.

Un modéle qui s’étend
Un modéle atypique, construit
au fil des décennies, qui permet
aujourd’hui au groupe marti-
niquais de poursuivre son dé-
veloppement, avec déja deux
implantations en Cote d’lvoire
et un cinquieme site ouvert
cette année a La Réunion.
Une preuve qu’en matiére de
distribution auto, les formats
hors-norme font recette. o
C.R.
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IDLP

Société(s) entrant dans le périmétre : IDLP,NED, CPA, BEAD-PUEYO,
PAP EST

-83-91-94-95

Dirigeant(s) : Fabrice GODEFROY, Pdt - Patrice GODEFROY, DG

Date de création: 1946

Holding : E.D.

Nb de sites: 25 + 1 plateforme nationale + 6 plateformes régionales
+ 1 plateforme technique

Faits marquants 2024-2025 : Démarrage de la nouvelle activité
peinture sur le site d'IDLP Orgeval

. 2024 2025 Evol. n-1
DA CAconsolidé (k€) 264 000 278 000 +5,30%
s Effectif 773 772 -0,13%

Avenue du Parc Médicis - 94260 FRESNES
Tél.: 014984 66 00
Mail: contact.magasin@idlp.fr - Web : www.idlp.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

AUTOPUZZ

Société(s) entrant dans le périmétre : AUTOPUZ MAPAB,
AUTOPUZZ EVREUX, AUTOPUZZ CAVAILLON

Implantation géographique : Bretagne, Normandie, PACA
Dirigeant(s) : Isabelle HORY - Guillaume RAMIREZ

Date de création: 2014

Holding : Midi Auto

Nb de sites : 4

2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 122222 145000 +18,64%
e Effectif 152 160 +526%

215 rue Jean-Baptiste Say- 56850 CAUDAN
Tel.: 0297 814514
Mail: c.lefevre@groupe-midiauto.com

HDI, PAP, OUEST INJECTION, DR ELECTRODIESEL, PAP SUD, PAP OUEST,

Implantation géographique : 11-13-27-31-34-44-49-54-69-78

TOP 100

LEROY ACCESSOIRES
DISTRIBUTION

Société(s) entrant dans le périmétre : LEROY ACCESSOIRES
DISTRIBUTION, OTTO'GO, ROAZHON DISTRIBUTION PIECES, SAFA+
Implantation géographique : France entiére

Dirigeant(s) : Jérome HABSIEGER - Tony MANTA - Claudie CAHART
Date de création : 1991

Actionnariat : RECUP 44

Nb de sites : 8 plateformes

Faits marquants 2024-2025 : Déménagement de la plateforme
Otto'Go, extension de la plateforme SAFA+ a Carpentras, participation
a Equip Auto, adhésion a la Feda

2024 = 2025  Evol.n-1
CAconsolidé (k€) 187 400 197 700 +5,50%
Effectif 321 338 +5,30%

Z| d’Etriché - 7 rue Gustave Eiffel - BP 50317 - 49500 SEGRE
Tél.: 0241617322

Date cléture bilan: 31 décembre

NIORT FRERES

Société(s) entrant dans le périmétre : NIORT FRERES DISTRIBUTION,
AD FORTIA, DPAN, TURBOS MOTEURS MIGNE, NIORT FRERES POIDS
LOURDS, NTECH

Implantation géographique : 27-76 -78

Dirigeant(s) : Jean-Frangois NIORT, Pdt

Date de création : 1946

Holding : Financiére Niort

Actionnariat : Famille Niort

Nb de sites: 12
- 2024 2025 Evol. n-1
- CA consolidé (k€) 113472 ! 120 000 +575%
T row o Effectif 620 - -

154 avenue du Mont Riboudet - BP 4022 - 76021 ROUEN CEDEX
Tél.: 023598 04 44
Mail : contact@niortfreres.fr - Web : www.niortfreres.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

DUBREUIL (APA)

Société(s) entrant dans le périmétre : EXADIS

Implantation géographique : 13- 31-33-44-54-59-69-92
Dirigeant(s) : Jean-Christophe BARTHELET, Pdt

Date de création : 2006

Actionnariat : Renault, Mobivia, Groupement des concessionnaires
Renault

Nb de sites: 9
2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 117 300 118 000 +0,60%
Effectif 168 - -

52 rue Jean Zay - 69800 SAINT-PRIEST
Tél.: 0969328087
Mail : contact@exadis.com - Web : www.exadis.com

Société(s) entrant dans le périmétre : AUTO PIECES ATLANTIQUE
CARMOINE

Implantation géographique : 35 - 44 - 49

Dirigeant(s) : Paul-Henri DUBREUIL - Alexis DUFAY, DG

Date de création: 1928

Holding : Groupe Dubreuil

Actionnariat : Groupe Dubreuil

Nb de sites: 16
2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 100 246 105 079 +482%
W ratrtnton Effectif 400 415 +375%

ZAC Erette Grand'Haie - 11 rue Olivier de Serres - 44119 GRANDCHAMPS-DES-FONTAINES
Tél.: 02401349 30
Mail : contact@apa-carmoine.fr - Web : www.apa-carmoine.fr

Date cléture bilan: 31 décembre
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TALBOT

Société(s) entrant dans le périmétre : DCA PLATEFORME
Implantation géographique : 13-31-33-35-59-69-76-92
Dirigeant(s) : Jean-Philippe MOYET

Date de création: 1991

Nb de sites: 7
_ 2024 _ 2025 Evol.n-1
M CA consolidé (k€) 91110 104 660 +14,87 %
TS Effectif 690 730 +5,80%

ZA d’Usseau - 8 rue des Pérots - 17220 SAINTE-SOULLE
Tél.: 0546 3445 67
Mail : info@dca-plateforme.fr - Web : www.dca-plateforme.fr

Société(s) entrant dans le périmétre : ETABLISSEMENTS FERRON,
PIECES&PNEUS.COM, FOI 53, FOI 44, FOI 72, MAP 49, MAP 53,
GUHUR DISTRIBUTION, RABJEAU PIECES AUTO

Implantation géographique : 35 -44-49-53

Dirigeant(s) : Hervé FERRON, Pdt - Vincent FERRON, DG -

Sébastien FERRON (DG)

Date de création: 1974

Holding : Ferron

Actionnariat : Hervé et Vincent Ferron

2024 2025 Evol.n-1
ﬂ CA consolidé (k€) 95601 97200 +1,67%
Effectif - - -
Cap Bretagne - Parc d’Activité d’Etrelles - 35370 ETRELLES
Tél.: 0299750019
Mail: info@ferron.fr - Web : www.piecesetpneus.com

Date cléture bilan: 30 septembre

Société(s) entrant dans le périmétre : AUTODISTRIBUTION TALBOT,
AUTODISTRIBUTION TALBOT 86, AUTODISTRIBUTION TALBOT 16/17,
TMR

Implantation géographique : 16-17-49-79-85-86

Dirigeant(s) : Thierry TALBOT, Pdt - Pierre-Oliver TALBOT, DG -
Jean-Mathieu TALBOT, DG - Jean-Frangois TALBOT (TMR)

Date de création: 1954

Actionnariat : Thierry,Jean-Luc, Pierre-Olivier, Jean-Mathieu

et Jean-Francois Talbot

- " Nbdesites: 19 (16 AD + 3 TMR)
2024 2025  Evol.n-1
CA consolidé (k€) 92 863 99 645 +730%
W coabstaton Effectif 340 410 +20,59%

Z| Thouars Lousy - 7 rue du Grand Rose - BP 103 - 79103 THOUARS
Tél.: 0549660212
Mail: thierry.talbot@groupetalbot.com - Web : www.talbot.autodistribution.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

HUBERT

Société(s) entrant dans le périmétre : AD HUBERT, THOME, ADPL PL.S,
TITAN,AUTOMAX, AM PARTECH

Implantation géographique : 54 - 57 - Luxembourg - Belgique
Dirigeant(s) : Didier HUBERT Pdt - Pierre CONRAD - Pierre BERWALD,
Brigitte HUBERT

Date de création : 1922

Holding : Hubert Participations

Actionnariat : Didier Hubert (68 %), famille Hubert (27 %), autres (5 %)
Nb de sites : 24

2024 2025 Evol. n-1
Teomemn | ) oncolidé (k€) 90576 87499 -340%
| RuBK | Effectif 365 355 -2,74%

60 route de Luxembourg - BP 20051 - 57100 MANOM
Tél.: 03828246 66
Mail: d-hubert@groupehubert.eu - Web : www.hubert.autodistribution.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

Société(s) entrant dans le périmétre : RAGUES ROUEN, COMPTOIR
PIECES AUTO, RAGUES HEROUVILLE, GOSSELIN, LEBOURGEOQIS,
RAGUES CHERBOURG, RAGUES ARGENTAN, RAGUES BAYEUX,

AOI RENNES, AOI MALOUINE, AOI FOUGERES, AOI SERVICE,

RAGUES LE MANS

Implantation géographique : 14-35-50-61-76

Dirigeant(s) : Marcel RAGUES, Pdt - Pierre RAGUES, DG -

Juliette RAGUES, DRH

Date de création : 1950

g- Holding : Sofira

Actionnariat : Famille Ragues

g. Nb de sites: 12 + 1 plateforme
Gl
e

2024 2025 Evol.n-1
! CA consolidé (k€) 81400 86 000 +5,65%
Effectif 305 - -

Z| Caen Sud - 11 rue des Fréres Lumiere - 14120 MONDEVILLE
TéL.: 0231727800
Mail : pierre@ragues.fr - Web : www.ragues.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

Société(s) entrant dans le périmétre : AD FARSY,AD NEOPARTS,
AD DOUTAVES

Implantation géographique : 11-13-30- 34 -84

Dirigeant(s) : Frédéric FARSY, Pdt - Didier SOLER, DG de Neoparts -
Alexandre FARSY, DG de Farsy

Date de création: 1928

Holding : ALTEOS

Actionnariat : Famille Farsy, Didier Soler

Nb de sites : 28

2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 79 683 81513 +2,30%
L] Effectif 349 356 +2,01%

4 boulevard des Aciéries - BP 119 - 13363 MARSEILLE CEDEX 10
Tél.: 0491758000
Mail : contact@ad-farsy.com - Web : www.farsy.autodistribution.fr /
www.neoparts.autodistribution.fr / www.doutaves.autodistribution.fr

Date cléture bilan: 31 décembre
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Société(s) entrant dans le périmétre : DURAND SERVICES,
PLATEFORME PAVI

Implantation géographique : 01-38-42-69-73-74
Dirigeant(s) : Yves DURAND, PDG - Ronald DURAND, DG -
David DURAND, DG

Date de création: 1975

Holding : Financiére Yves Durand

Actionnariat : Famille Durand

Nb de sites : 13

Faits marquants 2024-2025 : Lancement du webshop Autoref,
renforcement de Loffre en piéces techniques

. 2024 2025 Evol. n-1
CA consolidé (k€) 79 680 80 460 +0,98 %
Effectif 254 252 -0,79%

ZI du Levatel - 301 rue Louis Néel - 38146 RIVE- SUR-FURE
TéL.: 0476914602
Mail : info@durandservices.fr - Web : www.durandservices.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

BARRAULT

Société(s) entrant dans le périmétre : GROUPE BARRRAULT, ASD
Implantation géographique : ‘01-04-06-16-17-24-28-31-32-
33-34-35-37-38-47-59-60-62-64-65-72-73-74-79-83-
85-86-88

Franck PORCHE, dir. des ventes
Date de création : 1923
Holding : Emil Frey France
Actionnariat : Emil Frey France
Nb de sites : 68

AUTOLR 2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 72155 79 530 +10,22%
Effectif 441 - -

Rue de la Grange Verrine - 79000 NIORT
Tel.: 0549283822
Mail: contact@barrault.com - Web : www.barrault.com

Date cléture bilan: 31 décembre

DECHARENTON

Dirigeant(s) : Olivier PANISSAUD, DG - Christophe MICALLEF, dir. dév.-

9.
o

TOP 100

DURAND SERVICES

Société(s) entrant dans le périmétre : DEPOT AUTO SPORT INDUSTRIE
RHODANIEN (DASIR)

Implantation géographique : 13- 69 - 87

Dirigeant(s) : Pascale LEFEUVRE, DG

Date de création : 1956

Actionnariat : GBH

Nb de sites: 5
2024 v 2025 Evol. n-1
CA consolidé (k€) 71000 80 000 +12,68%
Effectif 120 140 +16,67 %

5 rue de Catalogne - 69150 DECINES-CHARPIEU
Tél.: 047204 84 80
Mail : commercial@dasir.fr - Web : www.dasir.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

T

SAVARIEAU

Société(s) entrant dans le périmétre : IMA (26), VALENCE PL (26),
RPL (26), PLST (44), TRANSMAN (49), TRANS VI (49), TDS (79),
G.SAVARIEAU (85), MRVI (85), FONTENAY VI (85), TECHNO VI (86),
LIMOB (85)

Implantation géographique : 26 -44-49-79-85-86
Dirigeant(s) : Patrick SAVARIEAU - Marie SAVARIEAU -

Clément SAVARIEAU

Date de création: 1964

Actionnariat : Famille Savarieau

Nb de sites: 15

Faits marquants 2024-2025 : Agrandissement du site G.Savarieau
aux Essarts-en-Bocage et du site Transman a Angers, construction
d'un nouveau batiment Techno VI a Poitiers

2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 70291 , 78 811 +12,12%
Effectif 270 270 0%

’Horbetoux - Acti'Ouest impasse Jean Mouillade - 85000 LA ROCHE-SUR-YON

Tél.: 0251371753
Web : www.groupesavarieau.com

Date cléture bilan: 30 septembre

VILLEBENOIT

Société(s) entrant dans le périmétre : AUTODISTRIBUTION DESERT,

SBPL

Implantation géographique : 14 - 27- 35-50- 61
Dirigeant(s) : Pascal RENAULT, Pdt - Jérdme CRESPIN, DG -
Eric LUQUAS, DG - Richard ALLEAUME, DG

Date de création: 1931

Actionnariat : Decharenton Management

Nb de sites: 16

Faits marquants 2024-2025 : Ouverture d'un site Sodiama
a Coutances

2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 74 265 78 142 +522%
Effectif 470 470 0%

2 rue Dumeyer - BP 21 - 61102 FLERS DE LORNE
Tél.: 0233646300
Mail : pascal.renault@groupedecharenton.fr - Web : www.decharenton.fr

Date cléture bilan: 30 septembre

AUTODISTRIBUTION DECHARENTON, LEROUX BROCHARD, SODIAMA,

Wt al st
Yo owmsy

Société(s) entrant dans le périmétre : AUTO COMPTOIR DE LYONNE,
VILLEBENOIT SUD, VILLEBENOIT NORD, SENS ELECTRO DIESEL,
VILLEBENOIT HYDRAULIQUE, ETS VILLEBENOIT, CORBESS
Implantation géographique : 77-89-91

Dirigeant(s) : Jean-Marc LETOUZE, Pdt

Date de création: 1917

Nb de sites : 7
2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 76 205 76 932 +0,95%
Effectif 397 410 +327%

22 rue des Carrieres - 89107 SENS CEDEX
TéL.: 0386957000
Mail : ad-villebenoit@groupe-villebenoit.fr

Date cléture bilan: 31 décembr
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ITAL EXPRESS

Société(s) entrant dans le périmétre : FLAURAUD, AURILIS GROUP
Implantation géographique : 03-11-12-15-19-24-31-33-34-
42-43-44-46-48-57-63-81-87

Dirigeant(s) : Cédric KUHN, DG - Pierre-Yves GUEGAN, Pdt -

Steven JOUVE, direc. commercial

Date de création : 1931

Holding : Aurilis Group

Actionnariat : FairCap

Nb de sites : 27 + 1 plateforme

2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 70 000 63 451 -9,36%
Effectif 380 320 -15,79%

14 rue Pierre Boulanger - 63017 CLERMONT-FERRAND
Tél.: 0473420420
Mail: relationcommerciale@flauraud.fr - Web : www.flauraud.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

ODIS TOLEDIF

Société(s) entrant dans le périmétre : APPRODIS, BERTHO-

LAMOUR, CAPR, DIFAC, ODIS 35, ODIS 49, ODIS VAL DE LOIRE, OUEST
DISTRIBUTION, TOLEDIF, TOLEDIF 45, SIMA, APS

Implantation géographique : 18-28-29-35-37-41-44-45-49-50
-56

Dirigeant(s) : Bruno BONNET - Laurie DE LAMOTTE

Date de création : 1950

Actionnariat : Bruno Bonnet, Laurie de La Motte

Nb de sites: 16

2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 54536 , 55082 +1,00%
Effectif 156 151 -321%

11 rue de la Longeraie - 35760 SAINT-GREGOIRE
Tel.: 02993642 36
Mail: laurie.delamotte@groupe-odis.fr - Web : www.odispro.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

Société(s) entrant dans le périmétre : ITAL EXPRESS CONSOGARAGE,
ANJOU DIFFUSION, DMP MOTIS

Implantation géographique : 31-51-53-69-70

Dirigeant(s) : Patrice CLAVERIE - Fabrice DETHOREY

Date de création : 1975

Holding : Ital Holding

Actionnariat : Ital Holding

Nb de sites : 5

Faits marquants 2024-2025 : Intégration de deux spécialistes

de pieces de carrosserie en ltalie et Suisse

2024 2025  Evol.n-1
CA consolidé (k€) 62 300 62 300 0%
Effectif - - -

17 rue de Ullet, CS 10202 Saint-Martin-sur-le Pré - 51009 CHALONS-EN-CHAMPAGNE
TéL.: 0326211100
Mail : ied@ital-express.fr - Web : www.ital-express.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

ALLIANCE AUTO INDUSTRIE

Société(s) entrant dans le périmétre : ALLIANCE AUTO INDUSTRIE
Implantation géographique : 09-11-24-31-32-34-40-47-64-
65-66-82

Dirigeant(s) : Vincent OLIVES, PDG

Date de création: 2011

Actionnariat : Vincent Olives

Nb de sites : 30

2024
51 000

2025 Evol.n-1
51 000 0%

CA consolidé (k€)
Effectif

c8

201 Avenue Jacques Douzans - 31600 MURET
Tél.: 0561511228
Web : www.alliance-auto-industrie.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

GRANDBLAISE

W et

Société(s) entrant dans le périmétre : AUTODISTRIBUTION DHENIN,
LOGISTIQUE NORD AUTO (LNA)

Implantation géographique : 59 - 62

Dirigeant(s) : Louise DHENIN, Pdte - Philippe DHENIN, DG -

Laurent LEFIEF, DG

Date de création: 1963

Holding : Financiere Dhenin

Actionnariat : Famille Dhenin

Nb de sites : 12

2024 2025 Evol.n-1
CAconsolidé (k€) 45 695 46 393 +153%
Effectif 172 175 +1,74%

398 rue de Gamand - 59810 LESQUIN
Tél.: 0320103246
Mail : www.dhenin.autodistribution.fr

Date cloture bilan: 30 septembre

Société(s) entrant dans le périmétre : AUTODISTRIBUTION
GRANDBLAISE & LERQY, AUTODISTRIBUTION SCHOETTLE 68
Implantation géographique : 88 - 68

Dirigeant(s) : Gauthier LEROY, PDG

Date de création: 1930

Holding : Ibac Participations

Actionnariat : Famille Leroy

Nb de sites : 5
Faits marquants 2024-2025 : Fusion des entités Grandblaise Leroy
et Schoettlé
Wi 2024 2025 Evol.n-1
- CA consolidé (k€) 43 245 43 661 +0,96 %
Effectif 170 170 0%

ZI La Vaxenaire - 40 rue du 12¢ Régiment d/Artillerie - BP 35 - 88100 SAINT-DIE CEDEX
Tél.: 032955 35 35
Web : www.grandblaise-leroy.fr

Date cléture bilan: 31 décembre
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Société(s) entrant dans le périmétre : AUTODISTRIBUTION FICHOU
Implantation géographique : 29

Dirigeant(s) : Gwénaelle FICHOU, Pdte

Date de création: 1926

Holding : Comptoir Breton de la Piéce Détachée (CBPD)
Actionnariat : Famille Fichou

Nb de sites: 5
W et .
5 2024 2025 Evol.n-1
— - CA consolidé (k€) 42 302 40129 -5,14%
| ruBix | Effectif 200 - -

ZI Kergonan - 20 rue Gustave Zede - BP 80024 - 29801 BREST CEDEX 9
Tél.: 0298424242
Mail : ad.fichou@a-d.fr - Web : www.autodistribution.fichou.fr

Date cléture bilan: 30 septembre

EST ENTREPOT

Société(s) entrant dans le périmétre : EST ENTREPOT
Implantation géographique : 02-08-10-21-25-51-54-55-57-
59-60-62-67-68-70-77-80-88-89-90

Dirigeant(s) : Arnaud PICARD, Pdt - Jean-Luc PICARD, DG

Date de création: 1989

Actionnariat : Famille Picard

Nb de sites : 1

2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 31000 , 37000 +19,35%
Effectif 42 46 +9,52%

16 bis avenue de la Malgrange - 54140 JARVILLE
Tél.: 0383373067
Mail : contact@est-entrepot.fr - Web : www.est-entrepot.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

B.A.P

FICHOU PLUS

TOP 100

Société(s) entrant dans le périmétre : PLUS

Implantation géographique : 54-57-67-68 - 88
Dirigeant(s) : Jean-Pierre TREIZE, Pdt - Philippe MORHAIN, DG
Date de création : 1981

Holding : SOFIT

Actionnariat : Jean-Pierre Treize

Nb de sites: 9

2024 2025 _ Evol.n-1
CA consolidé (k€) 39 884 - -
Effectif 190 -

BP 12088 - 41 avenue des Deux Fontaines - 57050 METZ
Tél.: 0387 31 66 31
Mail: contact@groupe-plus.fr - Web : www.groupe-plus.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

2{0]\ [»]F:\V

SMG, SEPLG, RCA (Rectification Choletaise Audéon)
Implantation géographique : 49-79 - 85

Dirigeant(s) : Francis TEILLET, PDG - Mathys RINGEARD, DG -
Hugo RINGEARD, DG

Date de création : 1973

Holding : Fast

Actionnariat : Groupe Fast

Nb de sites: 9
2024 2025 Evol. n-1
CA consolidé (k€) 36200 36600 +1,10%
s Effectif - - -

Z| du Bois Joly - 2 rue Gustave Eiffel - 85500 LES HERBIERS
Tél.: 0252614400
Mail: negoce@rondeau.fr - Web : www.rondeau.fr

Date cloture bilan: 31 aoGt

ATAC PIECES AUTO

Société(s) entrant dans le périmétre : B.A.P
Implantation géographique : 01-07-26-38-42-69-71-73
Dirigeant(s) : Mehmet ALTUN

Date de création : 2019
Holding : Altun
Nb de sites: 11
2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 31500 36 500 +15,87 %
Effectif 125 180 +44,00 %

ZAC des Baterses - Chemin des Mallettes - 01700 BEYNOST
Tél.: 0428 8989 14
Mail : m.altun@bapfrance.com - Web : www.bapfrance.com

Date cléture bilan: 31 décembre

Société(s) entrant dans le périmeétre : ATAC PIECES AUTO
Implantation géographique : 18- 28 - 37-41-45-56-91
Dirigeant(s) : Anne BOURGEOIS, DG - Cécile DEROUCK, DG
Date de création : 1985

Actionnariat : Famille Bourgeois / Derouck

Nb de sites: 18
2024 2025 Evol.n-1
M CA consolidé (k€) 35000 34500 -1,43%
Aepartes Effectif 145 - -

32 rue de la Batardiére - 45140 SAINT-JEAN-DE-LA-RUELLE
Tél.: 02384667 27
Web : www.atac-pieces-auto.fr

Date cl6ture bilan: 31 mars

Société(s) entrant dans le périmétre : RONDEAU VACQUIER, GABORIT



Société(s) entrant dans le périmétre : SOCIETE DE FOURNITURES
POUR LAUTOMOBILE ET LA CARROSSERIE (SFAC), SFAC-DR, AXE AUTOS,
CAA, CIA, AXE AUTOS

Implantation géographique : 04 - 05 - 07 - 84

Dirigeant(s) : Laurent BRUTINEL, Pdt - Frédéric MARTOIA, DG -

Michael MAQUET, dir. com.

Date de création : 1964

Nb de sites: 9
reen 2024 2025 Evol. n-1
o] comsolidé(k€) 29550 32000 +8,29%
sgraks Effectif - - -

Quartier Patac - 35 boulevard Bernard Givaudan - 05000 GAP
Tél.: 0492518658
Web : www.groupe-sfac.com

Date cléture bilan: 31 janvier

ALSACE ELECTRO DIESEL

Société(s) entrant dans le périmétre : ALSACE ELECTRO DIESEL,
AUTODISTRIBUTION AED

Implantation géographique : 67

Dirigeant(s) : Philippe SPEISSER, Pdt

Date de création: 1959

Holding : Mach

Actionnariat : familial

Nb de sites: 2 + 1 plateforme

2024 2025
28 700 28746

Evol.n-1
+0,16 %

W et
e v

CA consolidé (k€)
Effectif

Rond-point de la Vigie - Geispolsheim Gare - BP 50435 - 67412 |LLKIRCH CEDEX
Tél.: 0388 66 08 45
Mail: aedgeis@aed-ad.fr - Web : www.alsace-electro-diesel.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

LOIR
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Société(s) entrant dans le périmétre : Principaux : NORCA EUROPE
BEZIERS, NORCA PERPIGNAN, NORCA TOULOUSE NORD, NORCA
TOULOUSE SUD, NORCA UTILITAIRES AUCAMVILLE, NORCA BORDEAUX,
NORCA RENNES, NORCA MONTPELLIER, NORCA ALES,

NORCA VITROLLES. Centres expert Norca : NORCA DISTRI-EST,

HBM, SERVI TRUCK AGEN, etc.

Implantation géographique : 34-54-66-31-33-13-30-35-70-
47-22-82-12-32-24-23-69

Dirigeant(s) : Norbert CASTELLANOS, Pdt - Thibaut CASTELLANOS, DG -
Eléonore CASTELLANOS

Date de création : 1939 (fusion de Castellanos Distribution et Norca
en 2006)

Nb de sites : 11 principaux, 27 centres expert Norca

Evol. n-1
+337%

2024 ! 2025
CA consolidé (k€) 30 368 31390
Effectif - -

Z| de Grand Saint-Charles - 300 rue de Turin - 66000 PERPIGNAN

Tél.: 0468 68 40 50
Web : www.norca.eu

DELESTREZ

Société(s) entrant dans le périmétre : ETS F. DELESTREZ
Implantation géographique : 60 - 80

Dirigeant(s) : Gueudet Fréres - Jérdme Watier, DG

Date de création: 1958

Nb de sites : 5
2024 2025 Evol. n-1
CA consolidé (k€) 29620 28533 -3,67%
Effectif 135 132 -2,22%

165 rue Dejean - BP 80000 - 80040 AMIENS
Tél.: 032297 67 60
Web : www.delestrez.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

Société(s) entrant dans le périmétre : AUTODISTRIBUTION VA FIV,
AUTODISTRIBUTION LOIR,AUTODISTRIBUTION SPAA
Implantation géographique : 78 -91-92 - 94

Dirigeant(s) : Joseph GROSSMANN, Pdt

Date de création : 1980

Nb de sites: 5
pa- 2024 2025 Evol. n-1
CA consolidé (k€) 27728 -
Weomuiomet | Effectif 99 99 0%

2-8 allée des Vignes - 91160 CHAMPLAN
Tél.: 0169799494
Web : www.loir.autodistribution.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

M

ALTERNATIVE
AUTOPARTS

Société(s) entrant dans le périmétre : EUDIFF

Implantation géographique : 02-27-60-62-76-78-80-95
Dirigeant(s) : Antoine BEAUDET - Martine BEAUDET - Michel BEAUDET
Date de création : 1989

Actionnariat : Antoine, Martine et Michel Beaudet

Nb de sites: 15

2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 21573 24 000 +11,25%
Effectif 90 120 +33,33%

Z| des Prés Salés - Rue Lavoisier - 76260 EU
Tél.: 06 26 5506 03
Mail : a.beaudet@eudiff.fr - Web : www.eudiff.fr
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TOP 100

ADIPA SAS

Société(s) entrant dans le périmétre : EPS, DPS

Implantation géographique : 04-05-06-07-13-26-38-73-74-
83-84

Dirigeant(s) : Fric MALLEN - Laurent MENNESON, dir. com.

Date de création: 1979

Actionnariat : familial

Nb de sites : 8

Faits marquants 2024-2025 : Intégration de Lasure Chimie dans DPS,
adhésion d’EPS au réseau Five Star dans la Dréme, en Ariége et dans

le Vaucluse
- v 2024 2025 Evol. n-1
@' CA consolidé (k€) 22 900 23100 +0,87 %
artaere Effectif 58 56 -345%

169 rue de la Forét - 26000 VALENCE
Tél.: 0475824201
Mail: contact26@eps-peinture.fr - Web : www.eps-peinture.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

CAL

Société(s) entrant dans le périmétre : CAL

Implantation géographique : 30 - 34

Dirigeant(s) : Vincent OLIVES, gérant

Date de création: 1978

Nb de sites: 6

Faits marquants 2024-2025 : Cession de Lentreprise au groupe
Alliance Auto Industrie

2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 18 800 , 19795 +5,29%
— Effectif 60 97 +61,67 %

792 avenue du Marché Gare - 34070 MONTPELLIER
Tél.: 0467 658100
Mail : cal34@wanadoo.fr - Web : www.calsarl.com

Date cléture bilan: 31 décembre

AUTO STYL

Société(s) entrant dans le périmétre : ADIPA

Implantation géographique : 14-16-17-18-22-29-35-36-37-
41-44-49-50-53-56-61-72-79-85-86-87

Dirigeant(s) : Laurent FERRE, Pdt

Date de création : 1986

Nb de sites: 1
2024 v 2025 ~ Evol.n-1
l CA consolidé (k€) 22011 20 100 -8,68 %
_— Effectif 42 42 0%

10 rue du Lamineur - CS 50328 - 44803 SAINT-HERBLAIN CEDEX
Tél.: 0240922121
Mail: laurent.ferre@adipa.fr - Web : www.adipa.fr

Date cl6ture bilan: 31 octobre

Société(s) entrant dans le périmétre : SIAB, SIAL, FIAC, SIAB 64, SNB
Implantation géographique : 31 -33-64-65

Dirigeant(s) : Christophe LAFFARGUE

Date de création : 2008

Holding : Financiére Hugo

Nb de sites : 10

2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 14 471 , 19 000 +31,30%
— Effectif 60 70 +16,67 %

13 rue des Gargousses - 65000 TARBES
TéL:0562364573
Mail: siab65@orange.fr

Date cléture bilan: 30 septembre

VESOUL ELECTRO DIESEL

Société(s) entrant dans le périmétre : ERCAUTO, APS 71,
LONS PIECES AUTO

Implantation géographique : 01-39-71

Dirigeant(s) : Charly BERNARD

Date de création: 1990

Actionnariat : Eric Bernard

Nb de sites: 7
2024 2025 Evol.n-1
g- CA consolidé (k€) 17777 17 344 -2,44%
Effectif 69 - -

15 avenue Arséne dArsonval - 01000 BOURG-EN-BRESSE
Tél.: 0474225565
Mail: contact@auto-styL.fr - Web : www.auto-styl01.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

Société(s) entrant dans le périmétre : VESOUL ELECTRO DIESEL,
DAMOIS & MELLEKER, DAURELLE POIDS LOURD DIESEL ELECTRIC,
SOVEPAC

Implantation géographique : 21-25-52-70-88

Dirigeant(s) : Jean-Marie EUVRARD, Pdt du CA- Arnaud EUVRARD, DG -
Régis VALENTIN, DG délégué

Date de création : 1969

Holding : SA Euvrard

Actionnariat : Jean-Marie et Arnaud Euvrard

Nb de sites : 8

é. CA consolidé (k€) 16 200 16 900

Evol. n-1
+432%

Effectif

Parc d/Activité - Vesoul Technologia - BP 70035 - 70001 VESOUL
Tél.: 0384756301
Web : www.vesoul-electro-diesel.fr

Date cl6ture bilan: 31 décembre et 30 septembre (VED)



PARTSMEN GROUPE

Société(s) entrant dans le périmétre : PARTSMEN CHAMPIGNY,
PARTSMEN MORANGIS, PARTSMEN DRANCY, PARTSMEN VALENTON
Implantation géographique : 77-91-93-94-95

Dirigeant(s) : Sreta MIRKOVIC

Date de création: 2013

Actionnariat : Sreta Mirkovic

Nb de sites : 5 + 1 plateforme

2024 2025 Evol. n-1
CA consolidé (k€) 15070 16 300 +8,16%
— Effectif 90 85 -5,56 %

2 rue du Professeur Paul Milliez - 94500 CHAMPIGNY-SUR-MARNE
Tél.: 0141777670
Mail: a.pouillon@partsmen.fr - Web : www.partsmengroupe.fr

TECHN'ECAR

Société(s) entrant dans le périmétre : TECHN'ECAR

Implantation géographique : 24

Dirigeant(s) : Vincent LASSERRE

Date de création: 2012

Actionnariat : Thibaut et Pauline Lasserre

Nb de sites : 1

Faits marquants 2024-2025 : Lancement des machines automatiques
ACFP sour la marque ECAR

2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 14 300 , 14 600 +2,10%
Effectif 40 45 +12,50%

708 allée des Randonneurs - 24750 TRELISSAC
Tél.: 0533120100
Mail : capcolor24@gmail.com - Web : www.peinturevoiture.fr / www.peinturemoto.fr
www.peinturevoiture-pro.fr / www.bombedepeinture.fr / www.peinturebateau.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

MARTY TAILLEFER

Zepros DISTRIB. PR N°21
Juillet-Aolt 2026

CAPDEVILLE (CDA)

Société(s) entrant dans le périmétre : COMPTOIR DE DISTRIBUTION
AUTOMOBILE

Implantation géographique : 33 - 40 - 47

Dirigeant(s) : Bertrand VILLETTE

Date de création : 1987

Actionnariat : Bertrand Villette

Nb de sites : 8
2024 2025 Evol. n-1
CA consolidé (k€) 14 545 14714 +1,16%
v Effectif 60 66 +10,00 %

ZAC Giroufat - Route de Bordeaux - 47202 MARMANDE CEDEX
TéL.: 05537608 50
Web : www.capdeville.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

TIC

Société(s) entrant dans le périmétre : PIERRE AUTO,
COGNAC PIECES AUTO, RBE, PRCO

Implantation géographique : 16

Dirigeant(s) : Frédéric TOUSSAINT

Date de création : 1987

Holding: TIC
Actionnariat : TIC
Nb de sites : 4
2024 2025 Evol. n-1
- CA consolidé (k€) 14222 14500 +1,95%
e9ral®  Effectif 50 51 +2,00%

Route de l'lsle d’Espagnac-16160 GOND-PONTOUVRE
Tél.: 0548 690809
Mail: f.toussaint@groupe-tic.fr - Web : www.groupe-tic.fr

Date cléture bilan: 31 mars

MOTOR PARTS

Société(s) entrant dans le périmétre : TAILLEFER SAS
Implantation géographique : 34

Dirigeant(s) : Philippe MARTY, DG

Date de création: 1987

Holding : Sogesmar

Nb de sites : 1
g- 2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 14 150 - -
Effectif - - -

1056 rue Francois-Joseph Gossec - BP 95520 - 34071 MONTPELLIER CEDEX 3
Tél.: 0467 690069
Web : www.taillefer-trucks.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

Société(s) entrant dans le périmétre : MOTOR PARTS
Implantation géographique : 02-08-10-14-27-28-51-52-54-
55-5759-60-62-67-68-75-76-77-78-80-88-91-92-93-
94-95

Dirigeant(s) : Jérome VAN DEN BOSCH, Pdt - Harold et Thomas VAN
DEN BOSCH, DG - David Cousin, resp. filiale France

Date de création: 1991

Nb de sites: 1
2024 2025 Evol.n-1
(@ CA consolidé (k€) 15 860 14 080 -11,22%
_— Effectif 25 - -

466 rue des Saules - 59262 SAINGHIN-EN-MELANTOIS
Tél.: 0320657374
Mail: info.fr@mp-i.eu - Web : www.mp-i.eu



Zepros DISTRIB. PR N°21
Juillet-Aoult 2026

TOP 100

GUIPROMAN

BEAL PEINTURES

Société(s) entrant dans le périmétre : BEAL PEINTURES SAINT-
ETIENNE, BEAL PEINTURES ROANNE, BEAL PEINTURES VALENCE,
BEAL PEINTURES ANNECY, BEAL PEINTURES CHAMBERY,

BEAL PEINTURES GRENOBLE

Implantation géographique : 07- 26 - 38-42-43-73-74
Dirigeant(s) : Maxime LAJOIE - Arnaud LYARD

Date de création : 1907

Holding : ISP

Nb de sites: 6

Société(s) entrant dans le périmétre : GUIPROMAN-B&M, DPL,
DURAND DIFFUSION, PROVENCE EQUIPAUTO, LA PLATEFORME
DU CARROSSIER

Implantation géographique : 04-05-13-83-84

Dirigeant(s) : Romain PROTON - Loic FOUGEYROLLAS

Date de création : 1980

Holding : Financiere Proton

Actionnariat : Romain Proton, Karine Fougeyrollas

Nb de sites: 5

é‘. 2024 2025 Evol. n-1 2024 = 2025  Evol.n-1

@ i, CAconsolidé (k€) 11725 13 548 +15,55 % @;' CA consolidé (k€) 13 000 13 250 +1,92%
e Effectif 53 58 +9,43 % A—d Effectif 40 - -

ZA Bompertuis - 13120 GARDANNE
Tél.: 0442584091
Mail : contact@guiproman.fr - Web : www.guiproman-bm.fr

ZAC Malacussy - Rue Agricol Perdiguier - 42100 SAINT-ETIENNE
Tél.: 0477 815030
Mail : saintetienne@groupebeal.fr - Web : www.beal-peintures.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

Date cléture bilan: 30 septembre

RF AUTO PIECES

CHAUSSENDE

Société(s) entrant dans le périmétre : CHAUSSENDE & FILS
Implantation géographique : 13- 31
Dirigeant(s) : Olivier CHAUSSENDE, PDG

Société(s) entrant dans le périmétre : RF AUTO PIECES PERPIGNAN,
RF AUTO PIECES ELNE, RF AUTO PIECES ILLE
Implantation géographique : 66

Date de création : 1985 Dirigeant(s) : Agnés BENABIDES, gérante
Holding: S.P.. Date de création : 1989
Actionnariat : Olivier Chaussende Nb de sites: 3
Nb de sites: 3
2024 2025 Evol. n-1 2024 2025 Evol. n-1
[0 CA consolidé (k€) 12653 13230 +4,56% CA consolidé (k€) 12682 13157 +375%
a4 Effectif - - - | Effectif 38 37 -2,63%

Z| de la Gandonne - 7 rue de U'Estamaire - 13300 SALON-DE-PROVENCE
Tél.: 0825813814
Mail: info@chaussende.fr - Web : www.chaussende.com

360 rue Fernand Berta - 66000 PERPIGNAN
Tél.: 0468 633242
Mail : agnesrfauto@gmail.com - Web : www.rfautopieces.fr

Date cléture bilan: 31 mars Date cléture bilan: 31 décembre

HAUTOT ET FILS

LENORMANT

Société(s) entrant dans le périmétre : ASVI, SED, BANNEWARTH
Implantation géographique : 60-76-77
Dirigeant(s) : Stéphane LENORMANT

Société(s) entrant dans le périmétre : HAUTOT ET FILS
Implantation géographique : 76
Dirigeant(s) : Alexandre HAUTOT, PDG

Date de création : 1957 Nb de sites : 2

Holding : SIGLE

Actionnariat : Famille Lenormant

Nb de sites: 5

Faits marquants 2024-2025 : Transfert d'une partie de lactivité dASVI

Compiégne vers sa société sceur Ets Guillummette, arrét de Lactivité

Lenormant BTP, rachat des Ets Vernieres a Mareuil-les-Meaux

2024 2025 Evol.n-1 2024 2025 Evol. n-1

CA consolidé (k€) 12 967 12 808 -1,23% CA consolidé (k€) 12 800 - -
Effectif 61 64 +4.92% p———r Effectif 80 - -

Les Marches de L'Oise - Bat. Vienne - 100 rue Louis Blanc - 60160 MONTATAIRE
Tél.: 0344285290
Mail: asvi@lenormant.fr - Web : www.lenormant.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

7 rue Gautier d'Yvetot - 76190 YVETOT
Tél.: 0232704200
Web : www.hautotetfils.com

Date cl6ture bilan: 31 mars



Zepros DISTRIB. PR N°21
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CHANTERAUD

Société(s) entrant dans le périmétre : FEA, ETS, SOFAS,
EQUIPAUTO CIB SUD-OUEST, PPA

Implantation géographique : 16-17- 24

Dirigeant(s) : Didier CHANTERAUD, gérant

Date de création: 1985

Holding : Chanteraud

Société(s) entrant dans le périmétre : LIBRAUTO DIFFUSION
PEINTURE, ARMORS PIECES AUTO, FINISTERE PIECES AUTO
Implantation géographique : 22 - 29

Dirigeant(s) : Francois PICARD - Jéréme BREARD

Date de création : 1975

Holding : Cobredia SAS

Nb de sites: 8 Actionnariat : Frangois Picard
Nb de sites : 4

s ek

y BOSCH

L] - s
_ 2024 2025 Evol. n-1 fr— 2024 2025 Evol. n-1
CA consolidé (k€) 13 012 12 543 -3,60% };ﬁ CA consolidé (k€) 13130 12 450 -518%
— Effectif - 55 - Ll Effectif 58 60 +3,45%

Zl Angouléme N° 3 - 24 impasse de la Vallancéaude - BP 70560 - 16160 GOND-PONTOUVRE
Tél.: 05456939 00
Mail: d.chanteraud.fea@holding-chanteraud.fr - Web : www.pieces-detachees.fea.fr

243-245 rue de Chateaugirond - 35000 RENNES
Tél.: 0298412988
Mail: j.breard@ldp.peintures.fr - Web : www.librautopeinture.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

Date cléture bilan: 31 décembre

SAVOIE PIECES AUTO

Société(s) entrant dans le périmétre : API AIX-LES-BAINS, API ANNECY,
API LA ROCHE-SUR-FORON, APl CHAMBERY, API GRAND GENEVE
Implantation géographique : 73

Dirigeant(s) : David PEDRO

Société(s) entrant dans le périmétre : SAIFA NSR, SAIFA LITTORAL,
SAIFA BLANGY, PEVELE POIDS LOURDS

Implantation géographique : 59 - 62

Dirigeant(s) : Maryline SCHRAEN

Nb de sites: 5 Date de création : 1993
Holding : HMS
Actionnariat : Maryline Schraen
Nb de sites : 4
2024 2025 Evol. n-1 2024 2025 Evol. n-1
CA consolidé (k€) 12 000 - - CA consolidé (k€) 11920 ! - -
Effectif - - Towiowe | Effectif - -

Z| des Dragiez - 387 avenue Jean Morin - 74800 LA ROCHE-SUR-FORON

Tel.: 045097 89 20
Mail : david.pedro@savoipiecesauto.fr

RECHANGE AUTO SERVICE

Société(s) entrant dans le périmétre : RECHANGE AUTO SERVICE,
RECHANGE AUTO INDUSTRIE

Implantation géographique : 17-79

Dirigeant(s) : Eric COUTON, PDG - Alain COUTON, DG -

Christine DUVERNQY, DG

Rue Descat - 59812 LESQUIN CEDEX
Tél.: 0328 550242

Date cléture bilan: 31 aoGt

SAAS

Société(s) entrant dans le périmeétre : SAAS, SAAS ARLES, SAAS
MARSEILLE, SAAS SAINT-ZACHARIE

Implantation géographique : 13- 83

Dirigeant(s) : Jérome ARBONA - Rémy ARBONA

Date de création : 1966

Date de création : 1980 Nb de sites : 7
Actionnariat : Famille Couton
Nb de sites: 4
A
2024 2025 Evol.n-1 “: 2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 11285 11831 +4,84% @ CA consolidé (k€) 11 000 11797 +725%
Effectif 38 41 +7,89% f— Effectif - 70 -

1 rue Pascal, ZAC Belle Aire Nord - 17440 AYTRE
Tél.: 05464426 81
Mail: eric.couton@rechangeautoservice.com

Date cléture bilan: 31 décembre

ZI Sud - 19 rue José Noble - ZI SUD - 13500 MARTIGUES
Tél.: 0442814961
Mail : jerome.arbona@saas13.fr - Web : www.saas13.fr

Date cléture bilan: 31 décembre



Zepros DISTRIB. PR N°21
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MEGA 6 ORGANISATION

Société(s) entrant dans le périmétre : MEGA 6 ORGANISATION, CAFAI
Implantation géographique : 67

Dirigeant(s) : Olivier METZ, Pdt

Date de création: 1989

Actionnariat : BOM (65 %), CAFAI (35 %)

Nb de sites : 2

v 2024 2025 Evol. n-1
- CA consolidé (k€) 12115 11781 -2,76%
Ao Effectif 29 - -

39 rue du Maréchal Lefebvre - BP 90018 - 67023 STRASBOURG CEDEX 1 -67100 STRASBOURG
TéL.: 0388407770
Mail : megab@megab.fr - Web : www.sourcing-automotive.fr

Date cléture bilan: 31 mars

Société(s) entrant dans le périmétre : PENNON
Implantation géographique : 77- 93
Dirigeant(s) : Yavuz GULLU

Date de création : 2004

Nb de sites: 3
2024 2025 Evol. n-1
CA consolidé (k€) 10300 10700 +3,88%
o mww Effectif 30 40 +33,33%

20 rue de la Mare Blanche - 77186 NOISIEL
Tél.: 0615553252
Mail : pennon@zpare.com - Web : www.zpare.com

OBJAT PIECES AUTO (OPA)

TOP 100

API CLERMONT-L'HERAULT

Société(s) entrant dans le périmétre : AP| CLERMONT-UHERAULT,
APl GANGES, API NARBONNE, APl MONTPELLIER SUD,

AP| TOULOUSE SUD, APl TOULOUSE NORD, API TOULOUSE OUEST
Implantation géographique : 11-31-34

Dirigeant(s) : Frangois DELMAS

Date de création: 2010

Nb de sites: 7
2024 v 2025 Evol. n-1
CA consolidé (k€) 10 400 11 000 +577%
E Effectif 57 57 0%

Rue des Fréres Lumiére - Z.A.E - 34800 CLERMONT-CHERAULT
Tél.: 0467 4494 39
Mail : f-delmas@api-cgpa.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

PHELIPPEAU

Société(s) entrant dans le périmétre : NEGO TRUCKS, TRUCK 16,
TRUCK SOLUTIONS

Implantation géographique : 16-17

Dirigeant(s) : Pascal PHELIPPEAU - Floriane PHELIPPEAU

Date de création : 1998

Holding : MATFP

Actionnariat : Pascal et Floriane Phelippeau

Nb de sites : 4

Faits marquants 2024-2025 : Entrée dans le groupement G-Truck
et ouverture de la carrosserie industrielle Truck Solutions a Surgeéres

2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 10176 , 10 600 +417 %
Effectif 58 62 +6,90 %

10 rue Frédéric Sauvage - 17180 PERIGNY
Tél.: 0546 3505 05
Mail : contact@groupphelippeau.fr - Web : www.groupphelippeau.fr

Date cléture bilan: 31 mars

TECHNIC PIECES AUTO

Société(s) entrant dans le périmétre : OPA SAS, OBJAT PIECES AUTO
Implantation géographique : 19-24-46-47-87

Dirigeant(s) : Christian JUGIE - Patricia JUGIE

Date de création : 1984

Holding : OPA SAS

Actionnariat : Famille Jugie

Nb de sites: 6
2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 10 465 10 585 +1,15%
p——r—r+ Effectif - - -

32 bis avenue Raymond Poincaré - 19130 OBJAT
Tél.: 0555250972
Mail : objat@o-p-a.fr - Web : www.o-p-a.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

Société(s) entrant dans le périmétre : TECHNIC PIECES AUTO
Implantation géographique : 07 - 26

Dirigeant(s) : Mickaél LAFONT

Date de création : 1968

Nb de sites: 1
2024 2025 Evol.n-1
. CA consolidé (k€) 10 035 10 561 +5,24%
Effectif 34 35 +2,94%

7 avenue de Verdun - 26000 VALENCE
Tél.: 0475561212
Mail : compta@tpa26.com

Date cléture bilan: 31 décembre
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DUBOIS ANTONIN

Société(s) entrant dans le périmétre : ETS DUBOIS
Implantation géographique : 34

Dirigeant(s) : Paul MASSON

Date de création : 1966

Holding : GM'DEV

Actionnariat : Groupe Maurin

Société(s) entrant dans le périmeétre : ANTONIN, DICASE
Implantation géographique : 09-11-12-24-30-31-33-40-47-
64-65-66-81-82

Dirigeant(s) : Nicolas DEMOULIN, Pdt - Nicolas FRANCHET, DG

Date de création: 1972

Actionnariat : Nicolas Demouin et Nicolas Franchet

Nb de sites : 2 Nb de sites: 3
7/
_ 2024 _ 2025 Evol.n-1 —— 2024 v 2025 __Evol.n-1
¥ CA consolidé (k€) 9787 10 402 +6,28% CA consolidé (k€) 10 100 10 285 +1,83%
Effectif 49 49 0% Effectif 28 - -

Espace Les Montels - Rue Montels Eglise - 34970 LATTES 38 rue Aristide Berges - 31270 CUGNAUX

Tél.: 04 67 06 01 01 Tél.: 0562435353

Mail : contact@dubois-sas.com - Web : www.dubois-sas.com Mail : compta@antonin-peinture.com - Web : www.antonin-peinture.com
Date cléture bilan : 31 décembre Date cléture bilan: 31 décembre

AUTO INDUSTRIE

COUTANCAISE SOFIDEST

Société(s) entrant dans le périmétre : AUTO INDUSTRIE
COUTANCAISE

Dirigeant(s) : Christophe BOEDA

Date de création : 2001

Société(s) entrant dans le périmétre : NIPPON PIECES SERVICES,
NORD DISTRIBUTION

Implantation géographique : 13-31-33-44-59-62-69-92-
DROM-COM - Espagne - Italie - Belgique - Tunisie - Bénin - Serbie -
Japon - Gabon

Dirigeant(s) : Olivier DESMET, DG - Jean-Frangois DESMET, DG
Date de création : 1993

Nb de sites: 2
2024 2025 Evol.n-1 2024 2025 Evol.n-1
M CA consolidé (k€) 10959 9970 -9,02% CA consolidé (k€) 9300 9700 +430%
s Effectif - - - Effectif - 40 -
Route de Granville - 50200 SAINT-PIERRE-DE-COUTANCES Die dﬁé:a,\(’)%yfggd ;’3%13 ALY
Tél.: 0233765670 o

Mail : contact@nippon-pieces.com - Web : www.nippon-pieces.com

Date cléture bilan: 31 décembre

GOVIN BAISSE AUTO

Société(s) entrant dans le périmétre : CPS NEOVISTA, TECHNILAQUES
Implantation géographique : 95

Dirigeant(s) : Jérémy GOVIN - Romain ROMANO

Date de création : 2000

Actionnariat : Famille Govin

Société(s) entrant dans le périmétre : BAISSE AUTO NARBONNE,
BAISSE AUTO CARCASSONNE, BAISSE AUTO PERPIGNAN
Implantation géographique : 11 - 66

Dirigeant(s) : Olivier HENRI - Emilie HENRI

Date de création : 1947

Nb de sites: 1 Nb de sites: 3
2024 2025 Evol.n-1 2024 2025 Evol.n-1
@j" CA consolidé (k€) 8830 9455 +7,08 % CA consolidé (k€) 9340 9450 +1,18%
aremr Effectif - 14 - 1 Effectif 35 44 +2571%
9 rue Philippe Seguin - 95130 FRANCONVILLE 28 avenue du Champ de Mars - 11100 NARBONNE
Tél.: 0344289108 Tél.: 0468427575
Mail : cps@g-groupe.fr Mail : magasin@baisse-auto.com - Web : www.baisse-auto.com

Date cléture bilan: 31 décembre Date cléture bilan: 31 décembre
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GCA GENUINE PARTS

Société(s) entrant dans le périmétre : APl LE MANS,
API SAINTE-GREGOIRE, API VANNES, API VITRE
Implantation géographique : 35-56-72
Dirigeant(s) : Jérdme BLAVETTE - Benoit DUVEAU
Date de création: 2014

Nb de sites: 4
v 2024 _ 2025 Evol. n-1
CA consolidé (k€) 8712 9230 +595%
E Effectif 31 31 0%

306 boulevard Demorieux- 72000 LE MANS
Tél.: 024357 3130
Mail : blavette.jerome@gmail.com - Web : www.pieces-detachees-auto-lemans.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

CIA

Société(s) entrant dans le périmétre : COMPTOIR INDUSTRIEL
AUTOMOBILE (CIA)

Implantation géographique : 32

Dirigeant(s) : Luc CLOS-VERSAILLES

Date de création : 1960

Actionnariat : Luc Clos-Versailles, Franck De Lorenzi

Nbre de sites: 3

2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé 9621 , 9000 -6,45%
— Effectif 43 -

Z| de I'Hippodrome - 19 rue Roger Salengro - 32000 AUCH
Tél.: 0562601600
Mail : contact@cia32.fr - Web : www.cia32.com

ASP PIECES AUTO

Société(s) entrant dans le périmétre : ASP PIECES AUTO
Implantation géographique : 60 - 80 - 95

Dirigeant(s) : Julien BERSADOU - Anne BERSADOU

Date de création: 2022

Nb de sites: 4
2024 2025 Evol.n-1
ﬁ CA consolidé (k€) 6515 8 804 +35,13%
Effectif 33 38 +15,15%

2 boulevard dArcole - 95290 LISLE-ADAM
Tel.: 0184280996

Date cléture bilan: 31 décembre

TOP 100

FORMULE PIECES AUTO

Société(s) entrant dans le périmétre : FORMULE PIECES AUTO,
MAGASIN ROANNAIS

Implantation géographique : 42

Dirigeant(s) : Jean-Louis CREPET

Date de création : 1997

Holding : Launa Holding

Actionnariat : Jean-Louis Crepet

Nb de sites: 3
2024 , 2025 ~ Evol.n-1
e CA consolidé (k€) 9063 9 144 +0,89 %
gl Effectif 44 47 +6,82%

6 rue de lArtisanat - 42600 SAVIGNEUX
Tél.: 0477 96 81 60
Mail : formule.pieces.auto@fpa42.fr - Web : www.formule-pieces-auto.fr

Date cléture bilan: 31 décembre

ARQUES ELECTRO DIESEL

Société(s) entrant dans le périmétre : ARQUES ELECTRO DIESEL,
GARAGE DISTRIBUTION SERVICE

Implantation géographique : 59 - 62

Dirigeant(s) : Annie SENGEZ, Pdte - Marc SENGEZ, DG

Date de création : 1968

Holding : Holding Sengez

Nb de sites: 3

g- 2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 7835 , 8970 +14,49%
Effectif 46 - -

ZI du Lobel - Chemin du Lobel - 62510 ARQUES
Tél.: 0321984011
Web : www.arqueselectrodiesel.fr

Date cléture bilan: 31 mars

Société(s) entrant dans le périmétre : SAS DOUMENGINE
Implantation géographique : 64

Dirigeant(s) : Michel DOUMENGINE, PDG

Date de création : 1966

Nb de sites : 2

2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 8 560 8 569 +0,11%
] Effectif - - -

Z| Le Forum - 4 rue du Marais de UEstunard - BP 217 - 64102 BAYONNE CEDEX
Tél.: 0559312100
Web : www.doumengine.fr

Date cléture bilan: 31 décembre



MARCEUL

Société(s) entrant dans le périmétre : MARCEUL SA
Implantation géographique : 37

Dirigeant(s) : Didier MARCEUL, PDG - Alexandre GOUCHAULT, DG
Date de création: 1963

Nb de sites: 5
_ 2024 2025 Evol.n-1
g. CA consolidé (k€) 8155 8 460 +3,74%
Effectif - - -

140 avenue du Grand Sud - 37170 CHAMBRAY-LES-TOURS
Tél.: 0247 800008
Web : www.marceul.fr

Date cloture bilan: 31 mars

DESTRIBATS

Société(s) entrant dans le périmétre : STOCKS PIECES AUTOS (SPA)
Implantation géographique : 40

Dirigeant(s) : Jean-Philippe DESTRIBATS, Pdt

Date de création: 1937

Nb de sites: 3
E- 2024 2025 Evol. n-1
CA consolidé (k€) 8180 , - -
Effectif - - -

39 rue Georges Chaulet - 40100 DAX
Tél.: 0558748579
Web : www.spadestribats.com

Date cléture bilan: 31 décembre

G.AUTO

Zepros DISTRIB. PR N°21
Juillet-Aolt 2026

STARCOM AUTO PIECES

Société(s) entrant dans le périmétre : STARCOM AUTO PIECES, ATG
Implantation géographique : 01-38-73-74

Dirigeant(s) : Imad CHABBI

Date de création : 2009

Actionnariat : Imad Chabbi

Nb de sites : 6
2024 v 2025 Evol. n-1
DA CA consolidé (k€) 8280 - -
ATeoame Effectif 36 -

10 rue de Normandie - 38130 ECHIROLLES
Tél.: 04 76 22 57 81
Mail : starcomautopieces@gmx.fr - Web : www.starcomautopieces.com

SELECT POIDS LOURDS 49

Société(s) entrant dans le périmétre : SELECT POIDS LOURDS 49
Implantation géographique : 49

Dirigeant(s) : Antoine LAINE

Date de création : 2001

Holding : ACTP

Nb de sites: 1
Truck 2024 2025 Evol. n-1
CA consolidé (k€) 8 407 , 8175 -276%
Effectif 16 12 -25,00%

7 route de la Confluence - 49000 ECOUFLANT
Tél.: 024157 2482
Mail: antoine@spl49.com - Web : www.selectpoidslourds.com

Date cl6ture bilan: 31 juillet

DALENS ET FILS

Société(s) entrant dans le périmétre : G.AUTO
Implantation géographique : 33 -47-82
Dirigeant(s) : Cyril BOVO

Date de création : 2000

Holding : Cyril Bovo

Nb de sites : 5
2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 7835 8022 +2,39%
Effectif 44 51 +15,91%

44 rue Voltaire - 82000 MONTAUBAN
Tel.: 05 63 91 63 40

Date cléture bilan : 31 mars

Société(s) entrant dans le périmétre : DALENS PIECES AUTOS
Implantation géographique : 81

Dirigeant(s) : Alain DALENS

Date de création : 1945

Nb de sites : 5
2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 7572 7896 +4,28%
o Effectif 42 - -

45 route de Millau - 81000 ALBI
Tél.: 0563436767
Mail : alain@dalens.fr - Web : www.dalens-auto.fr

Date cléture bilan: 31 décembre
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MAXOPIECES

TOP 100

PAINT EXPERT 67

Société(s) entrant dans le périmétre : MAXOPIECES
Implantation géographique : 02-60-77

Dirigeant(s) : Boris HOURCADE, Pdt

Date de création: 2017

Nb de sites : 5

Faits marquants 2024-2025 : Ouverture d'un magasin

a Chateau-Thierry, reprise d'un magasin a Lagny-sur-Marne

. 2024 2025 Evol.n-1
BEM CA consolidé (k€) 7000 7 400 +571%
SEM Effectif 36 46 +27,78%

14 rue Lucien Quittelier - 02300 CHAUNY
Téel.: 0972618808
Mail: contact@maxopieces.com

Date cléture bilan: 31 décembre

JACOB SERVICES

Société(s) entrant dans le périmétre : PAINT EXPERT 67
Implantation géographique : 67 - 68

Dirigeant(s) : Arséne BURKEL - Arnaud GLASSER

Date de création : 2016

Nb de sites : 1

2024 2025 _ Evol.n-1
CA consolidé (k€) 5320 7282 +36,88%

Effectif 13 22 +69,23%

5 rue du Hoelzel - 67400 ILLKIRCH
Tél.: 09 51 45 61 28
Mail : contact@paintexpert.fr

Date cl6ture bilan : 31 octobre

TECNIC AUTO

Société(s) entrant dans le périmétre : JACOB SERVICES
Implantation géographique : 71

Dirigeant(s) : Yanis JACOB, gérant

Date de création : 2004

Nb de sites: 3 + 1 atelier

Faits marquants 2024-2025 : Salon Jacob Services sur le circuit
Vaison Piste en 2025

2024 2025 Evol. n-1

CA consolidé (k€) 6 200 , 7270 +17,26 %

v Effectif 29 35 +20,69 %
610 avenue Montvaltin - 71200 LE CREUSOT

Tél.: 0385671212
Mail : y.jacob@jacob-services.fr - Web : www.jacobservices.fr

Date cléture bilan: 31 mars

GPA 38

Société(s) entrant dans le périmétre : GPA 38

y || Implantation géographique : 38
Dirigeant(s) : Hervé PICONNET - Nicole PICONNET
Date de création : 2002
Holding : Cemasev

Actionnariat : Nicole et Hervé Piconnet
Nb de sites: 1

2024 2025 Evol.n-1
DA CA consolidé (k€) 6900 - -
TS Effectif 25 - -

ZI de Doméne - 6 rue des lles - 38420 DOMENE
Tél.: 04767792 34
Mail : herve@gpa38.fr - Web : www.gpa38.fr

Date cléture bilan: 30 septembre

Société(s) entrant dans le périmétre : TECNICAUTO
Dirigeant(s) : Carole SARA - Jérome MAURA
Date de création : 1996

Nb de sites : 4
2024 2025 Evol. n-1
CA consolidé (k€) 7000 ! - -
ATTopaRrs Effectif - -

ZAC Le Mas de la cour - 16100 CHATEAUBERNARD
Tél.: 05453507 27

GBV TRUCK SABATIE

Société(s) entrant dans le périmétre : GBV TRUCK
Implantation géographique : 31

Dirigeant(s) : Vincent MECHE - Christophe ROMANELLO
Date de création : 2007

Nb de sites: 1
2024 2025 Evol.n-1
g. CA consolidé (k€) 6988 6 849 -1,99%
Effectif 34 34 0%

19 avenue des Cerisiers - 31120 PORTET-SUR-GARONNE
Tél.: 0534611611
Mail: contact@sabatie.com - Web : www.sabatie.com

Date cléture bilan: 31 décembre
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ESSOR AUTOMOBILE

OTTOPARTS

Société(s) entrant dans le périmétre : COIGNIERES PIECES AUTO
(CPA), MAINTENON PIECES AUTO (MPA), ACCESSOIRES PIECES AUTO
CHAMBOURCY (APAC), CONFLANS DISTRIBUTION PIECES AUTOS (CDPA),
CREIL MOTEURS, NOISY PIECES AUTOS ACCESSOIRES (NOPAAC)
Implantation géographique : 28 -60-78-93

Dirigeant(s) : Tony MANTA, président - Franck PELLETIER, dir. Site

Date de création : 2001

Société(s) entrant dans le périmétre : ESSOR AUTOMOBILE,
'ATELIER AUTO BY ESSOR

Implantation géographique : 51

Dirigeant(s) : Catherine FEQUANT MAUPOIL, PDG -

Hubert MAUPOIL, DG - Jean-Christophe MAUPOIL, DG

Date de création: 1946

Actionnariat : Hubert et Jean-Christophe Maupoil

Nb de sites: 6 Nb de sites: 1
. 2024 | 2025 Evol. n-1 2024 2025  Evol.n-1
- CA consolidé (k€) 6 550 6750 +3,05% — CA consolidé (k€) 5831 6 683 +1461%
Effectif 24 50 +108,33% Truck  erecnr 27 27 0%

8 avenue de la Gare - 78310 COIGNIERES
Tél.: 0130051274
Mail : contact@cpa78.com - Web : www.ottoparts.fr

Rue de la Ferme Pierquin 51450 BETHENY - BP 436 - 51065 REIMS CEDEX
TéL.: 03264068 38
Mail : compta@essorauto.com - Web : www.essorauto.com

Date cléture bilan: 31 décembre Date cléture bilan: 30 septembre

LIMOUSIN PIECES

ENTREPRO

Société(s) entrant dans le périmétre : ENTREPRO
Implantation géographique : 84

Dirigeant(s) : Fabien PECOUT, Pdt - Yohan CHANTE, DG
Date de création : 2019

Holding : PCP Holding

Actionnariat : Fabien Pecout et Yohan Chante

AUTOMOBILE

Société(s) entrant dans le périmétre : LIMOUSIN PIECES
AUTOMOBILE

Implantation géographique : 03 - 23 - 87

Dirigeant(s) : Laurent MOUY

Date de création: 2013

Actionnariat : Laurent Mouy

Nb de sites: 3 Nb de sites: 1
2024 2025 Evol. n-1 2024 2025 Evol. n-1
g- CA consolidé (k€) 5500 i 6 409 +16,53% M CA consolidé (k€) 5630 ! 6259 +11,17%
Effectif 27 27 0% AToramTe Effectif 20 22 +10,00 %

1 rue du Commandant Charcot - BP 46 - 87220 FEYTIAT
Tél.: 0555096905
Mail: Lmouy@limousinpiecesauto.fr - Web : www.limousinpiecesauto.com

360 avenue de la Moineaudiére - 84320 ENTRAIGUES-SUR-LA-SORGUE
Tél.: 04 84 8563 80
Mail: contact@entrepro-shop.fr - Web : www.entrepro-shop.fr

Date cléture bilan: 31 décembre Date cléture bilan: 31 décembre

ETS B. COUSTHAM SLICAR

Société(s) entrant dans le périmétre : ETS B. COUSTHAM SA
Implantation géographique : 76

Dirigeant(s) : Benoit COUSTHAM - Vincent COUSTHAM

Date de création: 1928

Nb de sites : 1
2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 5536 5683 +2,66%
Effectif 26 25 -3,85%

83 avenue Foch - 76210 GRUCHET-LE-VALASSE
Tél.: 0235310166
Web : www.coustham.com

Date cléture bilan: 31 mars

Société(s) entrant dans le périmétre : SLC PARTS, CENTRE AUTO
PIECES 45

Implantation géographique : 37- 41 - 45

Dirigeant(s) : José CARDOSO

Date de création: 2014

Holding: Slicar

Nb de sites: 3

Faits marquants 2024-2025 : Rachat d’API Orléans en juillet 2025

2024 2025 Evol. n-1
CA consolidé (k€) 5323 5428 +1,97 %
Effectif 14 19 +3571%

48 avenue du Danemark - 37100 TOURS
Tél.: 06 3436 05 83
Mail: contact@api-tours.fr - Web : www.apivaldeloire.fr
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COMPTOIR CLERMONT BONNAFOUS

AUTO PIECES

Société(s) entrant dans le périmétre : AP| CLERMONT-FERRAND Société(s) entrant dans le périmétre : MAISON BONNAFOUS SARL
Implantation géographique : 63 Implantation géographique : 12-19-24-46-47-82-87
Dirigeant(s) : Florian VOUTE Dirigeant(s) : Philippe BONNAFOUS

Date de création : 2013 Date de création: 1919

Holding : FFX Nb de sites : 2

Nb de sites: 1

Faits marquants 2024-2025 : Racheté en janvier 2026

G
_ 2024 _ 2025 Evol.n-1 . —a 2024 2025 Evol.n-1
CA consolidé (k€) 5267 5375 +2,05% CA consolidé (k€) 5 406 5 345 -1,13%
@ Effectif 17 - - m Effectif 19 19 0%
142 avenue du Brézet - 63100 CLERMONT-FERRAND Z| Nord - 1200 avenue de Cos - 82000 MONTAUBAN
Tél.: 0473749999 Tél.: 0563032990
Mail : florian.voute@apiclermont.fr - Web : www.clermont-auto-pieces.fr Mail : bonnafous.maison@wanadoo.fr - Web : www.maison-bonnafous.fr
Date cléture bilan: 31 décembre Date cléture bilan: 31 décembre

TH PEINTURE AYMOZ PIECES SERVICES

Société(s) entrant dans le périmétre : TH PEINTURE Société(s) entrant dans le périmétre : AP| DOUAI, APl VALENCIENNES,
Implantation géographique : 30 - 84 API GRENAY
Dirigeant(s) : Frédéric THEROND - Fredy SARDINOUX Implantation géographique : 59 - 62
Date de création : 1996 Dirigeant(s) : Xavier AYMOZ
Holding : Thérond SCF Date de création: 2016
Actionnariat : Frédéric Thérond Nb de sites: 3
Nb de sites: 3
2024 2025 Evol.n-1 2024 2025 Evol.n-1
@‘ CA consolidé (k€) 4400 5200 +18,18% g CA consolidé (k€) 4700 4700 0%
P—a Effectif - 19 - Effectif 17 18 +5,88%
48 rue Louis Lumiére - 30900 NIMES ZAC du Luc - Rue Barack Obama - 59187 DECHY
Tél.: 04662915 85 Tél.: 0327 884000
Mail : compta.nimes@thpeinture.fr Mail : xavier.apidouai@orange.fr
Date cléture bilan: 31 décembre Date cl6ture bilan: 31 décembre

CONTACITEZ..
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PLATEFORMES DISTRIGO

LES INDEPENDANTS
DISTRIGO
EN 20 FICHES

Zepros publie la photographie des plateformes Distrigo détenues par 20 investisseurs priveés.
Précision méthodologique : U'enseigne PR de la galaxie Stellantis fournit des chiffres d’affaires
correspondant aux ventes prix public (indiqués “CA Piéces 2025 Prix de vente public”). Mais,
afin de faciliter leur comparaison avec le business de notre historique Top 100 des distributeurs
indépendants, qui s’affichent, eux, en prix de cession a réparateurs, nous avons extrapolé un
CA “distributeur” en appliquant a ce prix public une réduction moyenne de 30 % (indiqué dans
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chaque fiche “Estimation Zepros 2025").

2 GROUPE CHOPARD

Actionnariat : Erik Chopard

Groupement : Distrigo

Adresse : Opario : 431 impasse Cugnot, ZA de I'Etang - 26780
Chateauneuf-du-Rhone ; Varazur PR : ZA La Pardiguiére - 83340
Le Luc-en-Provence; Iperia : ZAC de Boulouze - 21110 Fauverney
Téléphone : 047504 5050 (Opario), 0494 61 75 08 (Varazur PR),
0380101101 (Iperia)

Site internet : N.C.

Principaux dirigeants : Yves Mrakovcic, directeur Opario ;
Marius Koukoui, directeur Varazur PR ; Matthieu Boisselet,
directeur Iperia

Sites et/ou plateformes : 3 plateformes

+ 1 Distrigo Relay a Gap (05)

Garages sous enseigne et nom des enseignes représentées :
plus de 500 (Peugeot, Citroén, DS, Opel, ERCS)

LPrincipales marques distribuées : gamme Mopar

Evolution CA piéces
Prix de vente public
2025-2024

CA piéces 2025
Prix de vente public

Effectif 2025

Opario: 9
364 341 K€ Varazur PR : 83
Iperia: 88

Estimation Zepros 2025 255 039K€

(piéces dorigine Peugeot, Citroén, DS, Opel), gamme Eurorepar
(dont pneus Eurorepar Reliance),gamme de piéces déquipementiers
et produits de fournisseurs locaux (Bardhal, Balsac, Champion,
FAG, Faurecia, Gates, Getrac, Hella, INA, Jurid, Kent, LuK, Monroe,
Moog, Nissens, Osram, Payen, Pilkington, Purflux, Sachs, Saint-
Gobain, SKF, TRW, Valeo, Walker...),gamme SUSTAINera (piéces
issues de l'économie circulaire) et pneumatiques (Michelin,
Goodyear, Continental, Hankook...)

Activités annexes : équipements de garage

Principales filiales : Opario, Varazur PR, Iperia

Zones d’implantation : 04,05, 06,07,10,13, 21, 25, 26, 38, 39,42,
43,52,69, 83,84, 89.

J

% CDPR

Actionnariat : Groupe Bernard / Emil Frey

Groupement : Distrigo

Adresse : 810 allée Val de Guiers - 73330 Belmont-Tramonet
Téléphone : 0476 07 68 88

Site internet : www.mycdpr.com

Principaux dirigeants : Wilfried Moine, directeur ;

Gilles Vaugier, responsable achats

Sites et/ou plateformes : 1 plateforme

Garages sous enseigne et nom des enseignes représentées :
plus de 400 (Peugeot, Citroén, DS, Opel, ERCS)

Principales marques distribuées : gamme Mopar (piéces
dorigine Peugeot, Citroén, DS, Opel), gamme Eurorepar (dont
pneus Eurorepar Reliance), gamme de piéces déquipementiers

L et produits de fournisseurs locaux (Bardhal, Balsac, Champion,

Evolution CA piéces
Prix de vente public
2025-2024

CA pieces 2025

Prix de vente public il A

296 829 K€ N.C.
Estimation Zepros 2025 207 780K€

FAG, Faurecia, Gates, Getrac, Hella, INA, Jurid, Kent, LuK, Monroe,
Moog, Nissens, Osram, Payen, Pilkington, Purflux, Sachs,
Saint-Gobain, SKF, TRW, Valeo, Walker...), gamme SUSTAINera
(pieces issues de l'économie circulaire) et pneumatiques
(Michelin, Goodyear, Continental, Hankook...)

Activités annexes : aucune

Principales filiales : aucune

Zones d’implantation : 01,03,07,13 15, 26, 30, 38, 39,69, 71,
73,74,83,84

Evénements récents : N.C.

\
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)
2 EMIL FREY FRANCE

Actionnariat : Emil Frey France

Groupement : Distrigo

Adresse : DISPRO Poitiers : 22 rue de la Garenne - 86000 Poitiers ;

DISPRO Fitz-James : rue Alfred Kastler - 60600 Fitz-James ; DISPRO Sud-Ouest :

35 rue du Castéra - 64170 Labastide-Monréjeau

Téléphone : 0549 00 38 28 (Poitiers), 0344 19 26 01 (Fitz-James),

0533091999 (Labastide-Monréjeau)

Site internet : www.dispro-ouest.fr, www.dispro-fitz.fr, www.dispro-sudouest.fr
Principaux dirigeants : Emmanuel Bez, directeur DISPRO Poitiers ; Sébastien Tupin,
directeur DISPRO Fitz-James ; Paulo Freitas, directeur DISPRO Sud-Ouest

Sites et/ou plateformes : 3 plateformes

Garages sous enseigne et nom des enseignes représentées : plus de 300 (Peugeot,
Citroén, Opel, DS, ERCS)

Principales marques distribuées : gamme Mopar (piéces dorigine Peugeot, Citroén,
DS, Opel), gamme Eurorepar (dont pneus Eurorepar Reliance), gamme de pieces

L d'équipementiers et produits de fournisseurs locaux (Bardhal, Balsac, Champion,

Evolution CA piéces
Prix de vente public
2025-2024

CA piéeces 2025

Prix de vente public SE e

293 992 K€ 192

Estimation Zepros 2025 205794 K€

FAG, Faurecia, Gates, Getrac, Hella, INA, Jurid, Kent, LuK, Monroe, Moog, Nissens,
Osram, Payen, Pilkington, Purflux, Sachs, Saint-Gobain, SKF, TRW, Valeo, Walker...),
gamme SUSTAINera (piéces issues de l'économie circulaire) et pneumatiques
(Michelin, Goodyear, Hankook, Continental...)

Activités annexes : aucune

Principales filiales : DISPRO Poitiers, DISPRO Fitz-James, DISPRO Sud-Ouest
Zones d’implantation : 16, 32, 33, 36, 37,40, 41,49, 60, 64, 65,79, 86, 87
Evénements récents : N.C.

% OUEST PIECES AUTO LOGISTIQUE SAS

Actionnariat : Groupe Dubreuil (100 %)

Groupement : Distrigo

Adresse : Parc d'activités de la Mongie, 7 rue de lArée - 85140 Essarts-en-Bocage
Téléphone : 0251080303

Site internet : www.ouest-pieces-auto.fr

Principaux dirigeants : Stéphane-Pierre Mongereau, directeur ; Adeline Motais,
responsable achats

Sites et/ou plateformes : 3 plateformes (Les Essarts, 85 ; Trélissac, 24;
Saint-Porchaire, 17)

Garages sous enseigne et nom des enseignes représentées : 270

Principales marques distribuées : gamme Mopar (piéces dorigine Peugeot,
Citroén, DS, Opel), gamme Eurorepar (dont pneus Eurorepar Reliance),

gamme de piéces déquipementiers et produits de fournisseurs locaux (Bardhal, Balsac,
LChampion, FAG, Faurecia, Gates, Getrac, Hella, INA, Jurid, Kent, LuK, Monroe, Moog,

Evolution CA piéces
Prix de vente public
2025-2024

CA piéces 2025

Prix de vente public Elechipies

218 187 K€ 170

Estimation Zepros 2025 152 731 K€

Nissens, Osram, Payen, Pilkington, Purflux, Sachs, Saint-Gobain, SKF, TRW, Valeo, Walker...),
gamme SUSTAINera (piéces issues de Léconomie circulaire)
et pneumatiques (Michelin, Goodyear, Continental, Hankook...)

Activités annexes : peinture (Autocolor, MaxMeyer)

Principales filiales : aucune

Zones d’implantation : 16,17, 23, 24, 33, 36,40, 44, 49, 56,79, 85
Evénements récents : N.C.

wr
ﬁ" MDPR (MARY DISTRIBUTION PIECES DE RECHANGE)

Actionnariat : Frangois Mary
Groupement : Distrigo

Adresse : MDPR : 17 rue des fréres Chappe - 14540 Grentheville;
MDPR NORD : Rue des Terres Noires, ZAC de UEpinette - 02690 Urvillers

Téléphone : MDPR: 02 31300000

Site internet : www.mdpr.fr

Principaux dirigeants : MDPR : Frédéric Lux, directeur MDPR Ouest ;

Stéphane Laurin, directeur MDPR Nord

Sites et/ou plateformes : 2 plateformes

Garages sous enseigne et nom des enseignes représentées : plus de 1200

Principales marques distribuées : gamme Mopar (piéces dorigine Peugeot, Citroén,

DS, Opel), gamme Eurorepar (dont pneus Eurorepar Reliance), gamme de pieces

d'équipementiers et produits de fournisseurs locaux (Bardhal, Balsac, Champion,
LFAG, Faurecia, Gates, Getrac, Hella, INA, Jurid, Kent, LuK, Monroe, Moog, Nissens, Osram,

Evolution CA piéces
Prix de vente public
2025-2024

CA pieces 2025

Prix de vente public Eliechip e

203 399Ke€ N.C.

Estimation Zepros 2025 142 380K€

Payen, Pilkington, Purflux, Sachs, Saint-Gobain, SKF, TRW, Valeo, Walker...), gamme
SUSTAINera (piéces issues de l'économie circulaire) et pneumatiques (Michelin,
Goodyear, Continental, Hankook...)

Activités annexes : aucune

Principales filiales : MDPR et MDPR NORD
Zones d’implantation : 14, 27,28,50,61,72,76
Evénements récents : N.C.

3% GEMY LOGIPAR

Actionnariat : Famille Gérard

Groupement : Distrigo

Adresse : Parc d'activités de Torcé Ouest, Zone du Haut Montigné - 35370 Torcé
Téléphone: 0230210851

Site internet : www.logipar.fr

Principaux dirigeants : Réjane Béroul, directrice Logipar Ouest ; Nicolas Houée,
responsable achats
Sites et/ou plateformes : 1 plateforme
Garages sous enseigne et nom des enseignes représentées : 225 (Peugeot, Citroén,
DS, Opel, ERCS)
Principales marques distribuées : gamme Mopar (piéces dorigine Peugeot, Citroén,
DS, Opel), gamme Eurorepar (dont pneus Eurorepar Reliance), gamme de pieces
d'équipementiers et produits de fournisseurs locaux (Bardhal, Balsac, Champion,

L FAG, Faurecia, Gates, Getrac, Hella, INA, Jurid, Kent, LuK, Monroe, Moog, Nissens,

Evolution CA piéces
Prix de vente public
2025-2024

CA piéces 2025

Prix de vente public IESET A

172 989 K€ N.C.

121 092 K€

Estimation Zepros 2025

Osram, Payen, Pilkington, Purflux, Sachs, Saint-Gobain, SKF, TRW, Valeo, Walker...),
gamme SUSTAINera (piéces issues de l'économie circulaire) et pneumatiques
(Michelin, Goodyear, Continental, Hankook...)

Activités annexes : aucune

Principales filiales : Logipar Ouest

Zones d’implantation : 06, 13,22, 35, 44,49, 53,56, 83
Evénements récents : N.C.
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2 A3PRO

Actionnariat : Groupes Tressol Chabrier, GGS et Koala
Groupement : Distrigo

Adresse : ZAC Saint-Martin Sud - 34120 Pézenas
Téléphone : 0420100200

Site internet : www.a3pro.fr

Principaux dirigeants : Eric Steinlin, directeur

Sites et/ou plateformes : 1 plateforme

Garages sous enseigne et nom des enseignes représentées : 250 (Peugeot, Citroén,
DS, Opel, ERCS)

Principales marques distribuées : gamme Mopar (piéces dorigine Peugeot, Citroén,
DS, Opel), gamme Eurorepar (dont pneus Eurorepar Reliance),gamme de pieces
déquipementiers et produits de fournisseurs locaux (Bardhal, Balsac, Champion,

FAG, Faurecia, Gates, Getrac, Hella, INA, Jurid, Kent, LuK, Monroe, Moog, Nissens,

Evolution CA piéces
Prix de vente public
2025-2024

CA pieces 2025
Prix de vente public

Effectif 2025

172 142 K€ 103

Estimation Zepros 2025 120 499 K€

Osram, Payen, Pilkington, Purflux, Sachs, Saint-Gobain, SKF, TRW, Valeo, Walker...),
gamme SUSTAINera (piéces issues de léconomie circulaire) et pneumatiques
(Michelin, Goodyear, Continental, Hankook...)

Activités annexes : peinture (Baslac)
Principales filiales : N.C.

Zones d’implantation : 11, 30, 34,48, 66
Evénements récents : N.C.

[ Lr
2% ALLIANCE PR

Actionnariat : Bayi, Dubreuil, Léon, Carpier, Tournessi, Legrand, Bornhauser
Groupement : Distrigo

Adresse : Le Champ du Chataignier - 72210 Voivres-les-le-Mans
Téléphone : 02 85292000

Site internet : www.alliancepr.fr

Principaux dirigeants : Nicolas Boisseau, directeur ;

Anthony Theuray, responsable achats

Sites et/ u plateformes : 1 plateforme

Garages sous enseigne et nom des enseignes représentées : 290

Principales marques distribuées : gamme Mopar (piéces dorigine Peugeot, Citroén,
DS, Opel), gamme Eurorepar (dont pneus Eurorepar Reliance), gamme de pieces
déquipementiers et produits de fournisseurs locaux (Bardhal, Balsac, Champion,
FAG, Faurecia, Gates, Getrac, Hella, INA, Jurid, Kent, LuK, Monroe, Moog, Nissens,
LOsram, Payen, Pilkington, Purflux, Sachs, Saint-Gobain, SKF, TRW, Valeo, Walker...),

Evolution CA piéces
Prix de vente public
2025-2024

CA piéces 2025

Prix de vente public SHEUne

169 759 K€ 105

Estimation Zepros 2025 118 831 K€

gamme SUSTAINera (pieces issues de l'économie circulaire) et pneumatiques (Michelin,
Goodyear, Continental, Hankook...)

Activités annexes : peinture (Baslac)
Principales filiales : aucune
Zones d’implantation : 14,18, 27,28, 35, 37,41, 44, 45,49,50,53,61,72,86

Evénements récents : N.C.

f Lr
2% ALLIANCE CENTRE AUVERGNE

Actionnariat : Pothiers, Meilhaud, Fahy

Groupement : Distrigo

Adresse : Parc d'activités Entre Dore et Allier, 7 allée des Acacias - 63190 Lezoux
Téléphone : 0971166030

Site internet : www.acapr.fr

Principaux dirigeants : Bernard Chambrette, directeur;

Julien Cordier, responsable achats

Sites et/ou plateformes : 1 plateforme

Garages sous enseigne et nom des enseignes représentées : plus de 1 300
Principales marques distribuées : gamme Mopar (piéces dorigine Peugeot,
Citroén, DS, Opel), gamme Eurorepar (dont pneus Eurorepar Reliance),

gamme de piéces déquipementiers et produits de fournisseurs locaux

(Bardhal, Balsac, Champion, FAG, Faurecia, Gates, Getrac, Hella, INA, Jurid, Kent,
LLuK, Monroe, Moog, Nissens, Osram, Payen, Pilkington, Purflux, Sachs, Saint-Gobain,

Evolution CA piéces
Prix de vente public
2025-2024

CA piéces 2025

Prix de vente public L hipe

157 913K€ 73

Estimation Zepros 2025 110 539K€

SKF, TRW, Valeo, Walker...), gamme SUSTAINera (pieces issues de l'économie circulaire)
et pneumatiques (Michelin, Goodyear, Continental, Hankook...)

Activités annexes : N.C.
Principales filiales : N.C.
Zones d’implantation : 03,15, 18, 23, 36,42, 58,63, 69

Evénements récents : N.C.

[ Lr
i< GUEUDET PR

Actionnariat : Gueudet

Groupement : Distrigo

Adresse : 30/32 rue de la maison rouge - 77185 Lognes
Téléphone: 0186650877

Site internet : www.gueudet.fr

Principaux dirigeants : Cyril Gueudet, président ; Sébastien Caumont,

directeur de plaque ; Maxime Raviart, directeur dexploitation

Sites et/ou plateformes : 1 plateforme

Garages sous enseigne et nom des enseignes représentées : Plus de 1000
Principales marques distribuées : gamme Mopar (piéces dorigine Peugeot, Citroén,
DS, Opel), gamme Eurorepar (dont pneus Eurorepar Reliance), gamme de pieces
d'équipementiers et produits de fournisseurs locaux (Bardhal, Balsac, Champion,
FAG, Faurecia, Gates, Getrac, Hella, INA, Jurid, Kent, LuK, Monroe, Moog, Nissens,

L Osram, Payen, Pilkington, Purflux, Sachs, Saint-Gobain, SKF, TRW, Valeo, Walker...),

Evolution CA piéces
Prix de vente public
2025-2024

CA piéces 2025

Prix de vente public SiESE 2

157 192 K€ 80

110 034 K€

Estimation Zepros 2025

gamme SUSTAINera (piéces issues de léconomie circulaire) et pneumatiques (Michelin,
Goodyear, Continental, Hankook...)

Activités annexes : aucune
Principales filiales : aucune
Zones d’implantation : 08, 10, 51,75,77,78,91,92,93, 94,95

Evénements récents : N.C.
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I CAR AVENUE SERVICES Evolution CA piéces

CA piéces 2025 Effectif 2025

Actionnariat : CAR Avenue Services

Groupement : Distrigo

Adresse : 706 rue de Lesménils Bouxiéres - 54700 Lesménils
Téléphone : 0383842080

Site internet : www.caravenue.com/fr

Principaux dirigeants : Franck Blanchet, directeur général ;
Stéphane Graci, directeur commerce

Sites et/ou plateformes : 1 plateforme

Garages sous enseigne et nom des enseignes représentées : 192 (82 Peugeot,

58 Citroén, 10 DS, 9 Opel, 34 ERCS)

Principales marques distribuées : gamme Mopar (piéces dorigine Peugeot, Citroén,
DS, Opel), gamme Eurorepar (dont pneus Eurorepar Reliance), gamme de pieces
déquipementiers et produits de fournisseurs locaux (Bardhal, Balsac, Champion,

FAG, Faurecia, Gates, Getrac, Hella, INA, Jurid, Kent, LuK, Monroe, Moog, Nissens, Osram,
L Payen, Pilkington, Purflux, Sachs, Saint-Gobain, SKF, TRW, Valeo, Walker...), gamme

Prix de vente public
2025-2024

148 611K€ 94

Prix de vente public

Estimation Zepros 2025 104 027 K€

SUSTAINera (piéces issues de léconomie circulaire) et pneumatiques (Michelin,
Continental, Pirelli...)

Activités annexes : dépannage automobile, réparation jantes aluminium, distributeur
doutillage BETA et de matériel d’atelier, distributeur de bornes Wellborne de recharge
pour véhicules électriques et hybrides

Principales filiales : CAR Avenue Assistance - Jantes Alu Services
Zones d’implantation : 54,55, 57, 88
Evénements récents : N.C.

i BREIZH PR

Actionnariat : groupes Nedelec et Rio

Groupement : Distrigo

Adresse : ZA de Kerjean, Route de Saint-Brieuc- 22110 Rostrenen

Téléphone: 0296242424

Site internet : www.breizhpr.fr

Principaux dirigeants : Denis Cogrel, directeur ; Mickaél Touchard, responsable achats
Sites et / ou plateformes : 1 plateforme

Garages sous enseigne et nom des enseignes représentées : 190

Principales marques distribuées : gamme Mopar (piéces dorigine Peugeot, Citroén,
DS, Opel), gamme Eurorepar (dont pneus Eurorepar Reliance), gamme de pieces
déquipementiers et produits de fournisseurs locaux (Bardhal, Balsac, Champion,
FAG, Faurecia, Gates, Getrac, Hella, INA, Jurid, Kent, LuK, Monroe, Moog, Nissens,
Osram, Payen, Pilkington, Purflux, Sachs, Saint-Gobain, SKF, TRW, Valeo, Walker...),

Evolution CA piéces
Prix de vente public
2025-2024

129 425K€ N.C.

CA piéces 2025

Prix de vente public SE i

Estimation Zepros 2025 90 598 K€

gamme SUSTAINera (piéces issues de l'économie circulaire) et pneumatiques (Michelin,
Goodyear, Continental, Hankook...)

Activités annexes : aucune
Principales filiales : aucune
Zones d’implantation : 22, 29, 35,56

Evénements récents : N.C.

I SODISPRA

Actionnariat : Denis Bernier et Philippe Bigot
Groupement : Distrigo

Adresse : 16 rue des Sablons - 45140 Ormes
Téléphone: 0238784080

Site internet : www.sodispra.com

Principaux dirigeants : Aurélien Vidard, directeur général ;

Francis Laleuf, responsable achats

Sites et/ou plateformes : 1 plateforme

Garages sous enseigne et nom des enseignes représentées : 137 (Peugeot, Citroén,
DS, Opel), 34 ERCS

Principales marques distribuées : gamme Mopar (piéces dorigine Peugeot, Citroén,
DS, Opel), gamme Eurorepar (dont pneus Eurorepar Reliance), gamme de pieces
déquipementiers et produits de fournisseurs locaux (Bardhal, Balsac, Champion,
LFAG, Faurecia, Gates, Getrac, Hella, INA, Jurid, Kent, LuK, Monroe, Moog, Nissens,

Evolution CA piéces
Prix de vente public
2025-2024

CA piéces 2025

Prix de vente public SHlestipues

127 496 K€ 79

Estimation Zepros 2025 89 247 K€

Osram, Payen, Pilkington, Purflux, Sachs, Saint-Gobain, SKF, TRW, Valeo, Walker...),
gamme SUSTAINera (piéces issues de l'économie circulaire) et pneumatiques (Michelin,
Goodyear, Continental, Hankook...)

Activités annexes : aucune

Principales filiales : aucune

Zones d’implantation : 18, 28, 37,41,45, 58,91
Evénements récents : N.C.

f Lr
2% XPR DISTRIBUTION

Actionnariat : SOFIDA Auto

Groupement : Distrigo

Adresse : ZA de Haute Picardie, Allée de Bruxelles - 80200 Estrées-Deniécourt
Téléphone:0322981370

Site internet : aucun

Principaux dirigeants : Stephen Gely, directeur ; Florent Sarrazin, responsable achats
Sites et/ou plateformes : 1 plateforme

Garages sous enseigne et nom des enseignes représentées : 82 (Peugeot, Citroén,
ERCS)

Principales marques distribuées : gamme Mopar (piéces dorigine Peugeot, Citroén,
DS, Opel), gamme Eurorepar (dont pneus Eurorepar Reliance), gamme de pieces
d'équipementiers et produits de fournisseurs locaux (Bardhal, Balsac, Champion,

FAG, Faurecia, Gates, Getrac, Hella, INA, Jurid, Kent, LuK, Monroe, Moog, Nissens, Osram,
L Payen, Pilkington, Purflux, Sachs, Saint-Gobain, SKF, TRW, Valeo, Walker...), gamme

Evolution CA piéces
Prix de vente public
2025-2024

CA piéces 2025

Prix de vente public IESET A

103 766 K€ N.C.

72 636 K€

Estimation Zepros 2025

SUSTAINera (pieces issues de léconomie circulaire) et pneumatiques (Michelin,
Goodyear, Continental, Hankook...)

Activités annexes : aucune
Principales filiales : aucune
Zones d’implantation : 08, 51,59, 60, 62, 80,95

Evénements récents : N.C.
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Actionnariat : Groupe Vauban

Groupement : Distrigo

Adresse : 9 rue de la Garenne - 95310 Saint-Ouen-lAuméne
Téléphone : 0134326565

Site internet : www.vaubanpr.fr

Principaux dirigeants : Olivier Hossard, président ; Guillaume Letac,

directeur de plaque ; Vincent Potier, responsable achats

Sites et/ou plateformes : 1 plateforme

Garages sous enseigne et nom des enseignes représentées : plus de 1 000
Principales marques distribuées : gamme Mopar (piéces dorigine Peugeot, Citroén,
DS, Opel), gamme Eurorepar (dont pneus Eurorepar Reliance), gamme de pieces
déquipementiers et produits de fournisseurs locaux (Bardhal, Balsac, Champion,

FAG, Faurecia, Gates, Getrac, Hella, INA, Jurid, Kent, LuK, Monroe, Moog, Nissens,
L Osram, Payen, Pilkington, Purflux, Sachs, Saint-Gobain, SKF, TRW, Valeo, Walker...),

Evolution CA piéces
Prix de vente public
2025-2024

CA pieces 2025
Prix de vente public

Effectif 2025

102 144 K€ N.C.

Estimation Zepros 2025 71 501 K€

gamme SUSTAINera (pieces issues de l'économie circulaire) et pneumatiques (Michelin,
Goodyear, Continental, Hankook...)

Activités annexes : aucune
Principales filiales : aucune
Zones d’implantation : 27,60, 75,78,92,93,95

Evénements récents : N.C.

I CARPRO

Actionnariat : Gourpe JMJ

Groupement : Distrigo

Adresse : 22 rue de Madrid - 39500 Tavaux

Téléphone: 0363185151

Site internet : www.jmj-carpro.com

Principaux dirigeants : Paulo Freitas, directeur ; Bertrand Baud, responsable achats
Sites et/ou plateformes : 1 plateforme

Garages sous enseigne et nom des enseignes représentées : 161 (40 Peugeot,
60 Citroén, 61 ERCS)

Principales marques distribuées : gamme Mopar (piéces dorigine Peugeot, Citroén,

DS, Opel), gamme Eurorepar (dont pneus Eurorepar Reliance), gamme de pieces

déquipementiers et produits de fournisseurs locaux (Bardhal, Balsac, Champion,
LFAG, Faurecia, Gates, Getrac, Hella, INA, Jurid, Kent, LuK, Monroe, Moog, Nissens,

Evolution CA piéces
Prix de vente public
2025-2024

CA piéces 2025

Prix de vente public SHEUioe

100 913 K€ N.C.

Estimation Zepros 2025 70 638 K€

Osram, Payen, Pilkington, Purflux, Sachs, Saint-Gobain, SKF, TRW, Valeo, Walker...),
gamme SUSTAINera (piéces issues de l'économie circulaire) et pneumatiques (Michelin,
Goodyear, Continental, Hankook...)

Activités annexes : aucune

Principales filiales : aucune

Zones d’implantation : 01, 10, 21, 25, 39,52, 70,71,88
Evénements récents : N.C.

.
I XL PR

Actionnariat : Nomblot Freres SAS

Groupement : Distrigo

Adresse : 973 avenue de I'Europe - 69400 Villefranche-sur-Saéne

Téléphone : 04746806 80

Site internet : www.xlpr-distrigo.fr

Principaux dirigeants : Stéphane Langlois, directeur ; Antony Collier, responsable achats
Sites et/ou plateformes : 1 plateforme

Garages sous enseigne et nom des enseignes représentées : 83 (Peugeot, Citroén,
Opel, ERCS)

Principales marques distribuées : gamme Mopar (piéces dorigine Peugeot, Citroén,
DS, Opel), gamme Eurorepar (dont pneus Eurorepar Reliance), gamme de pieces
d'équipementiers et produits de fournisseurs locaux (Bardhal, Balsac, Champion,
LFAG, Faurecia, Gates, Getrac, Hella, INA, Jurid, Kent, LuK, Monroe, Moog, Nissens,

Evolution CA piéces
Prix de vente public
2025-2024

CA piéces 2025

Prix de vente public L hipe

83 560K€E 47

Estimation Zepros 2025 58 491 K€

Osram, Payen, Pilkington, Purflux, Sachs, Saint-Gobain, SKF, TRW, Valeo, Walker...),
gamme SUSTAINera (pieces issues de l'économie circulaire) et pneumatiques (Michelin,
Goodyear, Continental, Hankook...)

Activités annexes : distributeur FCA
Principales filiales : aucune

Zones d’implantation : 01, 69,71, 89
Evénements récents : N.C.

[ s
2% MAUREL DISTRIBUTION

Actionnariat : Famille Maurel
Groupement : Distrigo

Adresse : 44 rue de Crabie - 81100 Castres
Téléphone: 0563626270

Site internet : www.maurelauto.fr

Principaux dirigeants : Philippe Maurel, président ; Christophe Bodin, responsable
achats ; Clément Rulliere, responsable commerce

Sites et/ou plateformes : 1 plateforme

Garages sous enseigne et nom des enseignes représentées : 997 (Peugeot, Citroén,
DS, Opel, ERCS et indépendants)

Principales marques distribuées : gamme Mopar (piéces dorigine Peugeot, Citroén,
DS, Opel), gamme Eurorepar (dont pneus Eurorepar Reliance), gamme de pieces
d'équipementiers et produits de fournisseurs locaux (Bardhal, Balsac, Champion,

L FAG, Faurecia, Gates, Getrac, Hella, INA, Jurid, Kent, LuK, Monroe, Moog, Nissens,

Evolution CA piéces
Prix de vente public
2025-2024

CA piéces 2025

Prix de vente public SiESE 2

82 932KE 55

58 052 K€

Estimation Zepros 2025

Osram, Payen, Pilkington, Purflux, Sachs, Saint-Gobain, SKF, TRW, Valeo, Walker...),
gamme SUSTAINera (piéces issues de l'économie circulaire) et pneumatiques (Michelin,
Goodyear, Continental, Hankook...)

Activités annexes : aucune

Principales filiales : aucune

Zones d’implantation: 11,12,15,31,46,81
Evénements récents : N.C.
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2 PRIOD AUTOMOBILES

Actionnariat : Priod Automobiles

Groupement : Distrigo

Adresse : 2-6 avenue Ampére - 78310 Coignieres

Téléphone: 0177048810

Site internet : N.C.

Principaux dirigeants : Jean-Alexandre Priod, DG ; Olivier Bachy, directeur de plaque;
Christophe Juge, directeur financier

Sites et/ou plateformes : 1 plateforme

Garages sous enseigne et nom des enseignes représentées : 57 (Citroén, DS, Opel),
8 ERCS, 180 carrosseries et 190 indépendants

Principales marques distribuées : gamme Mopar (piéces dorigine Peugeot, Citroén,
DS, Opel), gamme Eurorepar (dont pneus Eurorepar Reliance),gamme de pieces
d'équipementiers et produits de fournisseurs locaux (Bardhal, Balsac, Champion,

L FAG, Faurecia, Gates, Getrac, Hella, INA, Jurid, Kent, LuK, Monroe, Moog, Nissens,

Evolution CA piéces
Prix de vente public
2025-2024

CA pieces 2025

Prix de vente public SE e

53 530K€ N.C.

Estimation Zepros 2025 37 431K€E

Osram, Payen, Pilkington, Purflux, Sachs, Saint-Gobain, SKF, TRW, Valeo, Walker...),
gamme SUSTAINera (piéces issues de léconomie circulaire) et pneumatiques (Michelin,
Goodyear, Continental, Hankook...)

Activités annexes : N.C.

Principales filiales : N.C.

Zones d’implantation : 59,75,77,78,91,92,93,94,95
Evénements récents : N.C.

I SOPRA

Actionnariat : Filiale de Financiére MSO (Groupe MSO)
Groupement : Distrigo

Adresse : 1799 avenue d’ltalie - 82000 Montauban
Téléphone : 0563022849

Site internet : www.groupemacard.fr

Principaux dirigeants : Sébastien Bourghelle, directeur;
Jean-Claude Louis, responsable achats

Sites et/ou plateformes : 1 plateforme
Garages sous enseigne et nom des enseignes représentées : N.C.

Principales marques distribuées : gamme Mopar (piéces dorigine Peugeot, Citroén,
DS, Opel), gamme Eurorepar (dont pneus Eurorepar Reliance), gamme de pieces
d'équipementiers et produits de fournisseurs locaux (Bardhal, Balsac, Champion,

LPayen, Pilkington, Purflux, Sachs, Saint-Gobain, SKF, TRW, Valeo, Walker...), gamme

FAG, Faurecia, Gates, Getrac, Hella, INA, Jurid, Kent, LuK, Monroe, Moog, Nissens, Osram,

Evolution CA piéces
Prix de vente public
2025-2024

CA piéces 2025

Prix de vente public ElEchiphes

47 753 K€ 26

Estimation Zepros 2025 33427 K€

SUSTAINera (pieces issues de léconomie circulaire) et pneumatiques (Michelin,
Goodyear, Continental, Hankook...)

Activités annexes : aucune
Principales filiales : aucune
Zones d’implantation : 31,47, 82

Evénements récents : N.C.

Solution

VOTRE BUSINESS
A ENFIN SON AGENCE

BUSINESS SOLUTIONS

En savoir plus




58 CEREMONIE
DE REMISE DE PRIX

JEUDI
AWARDS 24 SEPTEMBRE
CARROSSERIE 2026

L'UNIQUE EVENEMENT QUI RECOMPENSE
LES ENTREPRENEURS DE PROJETS AUDACIEUX

7 PRIX
SERONT DECERNES

ZE AWARD CARROSSIER

ZE AWARD RESEAU DE CARROSSERIE

ZE AWARD VITRAGE

ZE AWARD DISTRIBUTION PEINTURE
CARROSSERIE

ZE AWARD FABRICANT / EQUIPEMENTIER

ZE AWARD INNOVATION

ZE AWARD DU JURY

A LELYSEES LINCOLN
(Paris 8e)

POUR VALORISER VOTRE PROJET >
OU DEVENIR SPONSOR, FLASHEZ LE QR CODE

Pour connaitre I'actualité des Ze Awards, rendez-vous sur www.auto.zepros.fr.

PARTENAIRES PLATINUM 2026
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ALPHA SCALE CESVIFRANCE Five Star

PARTENAIRES GOLD 2026 ——————————————— —— PARTENAIRE 2026 —— — UN EVENEMENT ORGANISE PAR —

WIESS point ¢ @) Mobipolis ZEPTOS
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Cet encart d’information est mis a disposition gratuitement au titre de l'article
L.541-10-18 du code de I'environnement. Cet encart est élaboré par CITEO.

Petit a petit,

tout le monde

TRIONS SYSTEMATIQUEMENT

TOUS LES EMBALLAGES ET PAPIERS SE TRIENT
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ENT,

NOUVEAUTES 2026

Hutchinson lance une nouvelle gamme de produits pour I'aprés-vente
issue de son expertise de la premiére monte : transfert des fluides.

En choisissant les pieces Hutchinson, les ateliers bénéficient d'une ingénierie issue
de 'OEM (constructeurs) et de composants concus pour répondre aux exigences
techniques de tous les véhicules, y compris les plateformes hybrides et électriques.

AIR DEPOLLUTION

» Conduite d'admission p Conduit de recirculation
des gaz d’échappement (EGR)

du turbocompresseur
P Filtres a particules
diesel/essence

/
REFROIDISSEMENT _ .. vt T

» Conduite d'air de
suralimentation

3¢

4

» Ligne de refroidissement

CLIMATISATION

» Boucle de pompe a chaleur
pour climatisation

CONTACTEZ-NOUS

auto.aftermarket@hutchinson.com
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