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#* AMTOINE MEMMETRIER, directeur général du groupe Mennetrier

Lexigence augmente et nous oblige vérit

professionne

Aprés une riche année 2008 marg
avec notamment la reprise des marques Nissan et Suzuki,

sur la consolidation de ses affaires,

JOURNAL DE EAUTOMOBILE. Pouvez-
vous revenir sur les derniers mouve-
ments qui ont animé votre groupe ?

ANTOINE MENNETRIER. Fn juil-
let 2008, nous avons repris deux
fonds de commerce Nissan, au Havre
et a Rouen. Cette méme année a
marqué le point départ de notre
partenariat avec Suzuki avec qui
nous avions des discussions régulieé-
res. On trouvait que cette marque
était un bon complément dans
notre portefeuille. Ce partenariat
avec Suzuki a commencé sur Evreusx
puis a pris un peu d’ampleur par la
suite car nous avons eu lopportu-
nité de reprendre en fin d'année
2009 trois fonds de commerce, &
Rouen, le Havre et Dieppe. Trois
affaires qui nous permettent d’avoir
une couverture en cohérence avec
notre stratégie régionale. Nous
avons profité également de la
construction de la concession
Nissan @ Vernon, en septem-
bre 2009, pour v ajouter un show-
room spécifique a Suzuki.

JA. Quels sont justement les effets
positifs qui résultent de cette straté-
gie régionale ?

AM. Nous avons toujours eu comme
stratégie d'étre concentrés régiona-
lement pour pouvoir développer
toutes les synergies possibles, que
ce soit sur le plan de la gestion des
stocks VN et VO, sur le plan de 'évo-
lution de carriére de nos collabora-
teurs ou encore des économies en
communication. Lorsque l'on pése
un certain poids dans une région, on
trouve un intérét a cette logique.
Notre ambition est aussi d'avoir un

EN CHIFFRES - <<

#CA du groupe
Mennetrier : 275 M€
WVN 162 ME
A‘ Ei) 18 ME
5 PR 37 ME
‘M Atelier 28 ME
A

Le groupe a commercialisé 850 véhicules BMW/Mini en 2009 via ses affaires

de Mantes-la-Jolie, Evreux et Le Havre.

acces facile et rapide entre les sites.
Lorsqu’il y a des pics d'activité sur
certaines concessions, cela nous
permet de demander & certains col-
laborateurs, pendant une durée
assez limitée, d’apporter une com-
plémentarité nécessdire.
Concernant notre affaire  de
Mantes-la-Jolie, nous ne souhaitons
pas, a ce jour, aller au-deld de cette
limite géographique méme si nous
avons eu quelques propositions
pour se rapprocher de Paris.

JA. les chantiers sont-ils plus impor-
tants lorsqu’on reprend des affaires
appartenant a un constructeur,
comme ce fut le cas en 2008 avec les
deux sites Nissan ?

AM. 1l me semble que I'écart dans la
gestion et le mode de fonctionne-
ment d’un point de vente, entre un
constructeur et un investisseur, est
moins évident aujourd’hui qu'il n'a
pu I'&tre par le passé. Les ingrédients
nécessaires & la satisfaction clients
et & la recherche de résultats sont
vrais et identiques quel que soit le
pilotage.

Aprés, concernant ces affaires, il ya
eu des choses 4 faire, a gjuster et &
corriger par rapport & Ig culture du
groupe, a son mode de fonctionne-
ment. Nous pouvons affirmer,
aujourd’hui, que nous sommes dans
une situation qui nous permet de

fonctionner convenablement et de
viser des velumes en conformité
avec les attentes du constructeur,
Cela aura pris entre 12 et 18 mois
pour se remettre dans la configura-
tion qui est la ndtre.

JA. Quels sont les principaux défis et
chantiers qui apparaissent lorsqu’on
étoffe un groupe aussi rapidement 7

AM. Nous essayons déja de faire le
point avec les équipes qui sont en
place, de les rassurer, car c’est tou-
jours un peu perturbant de changer
d'employeur et de rentrer dans un
groupe nouveau. Ensuite, lorsque
nous avons des

opportunités Il y’a de bonnes raisons
. d’&tre optimiste avec
Renault et Dacia.

de croissance
externe, nous
privilégions et
assayons, dans la mesure du possi-
ble, de trouver dans nos collabora-
teurs celui qui pourrait prendre la
responsabilité d'un nouveau site.
Cette promotion interne nous
garantit cette homogénéité des
valeurs et nous assure une rapidité
dans la mise en place des équipes
qui intégrent le groupe. Clest le
meilleur  moyen pour nous,
aujourd'hui, d'assurer ce partage
de voleurs. Ensuite, nous mettons
en place nos régles de fonctionne-
ment et nos process, de facon suffi-
samment soutenue pour étre le plus

S sur tous les meétiers

uée par une forte croissance externe en Haute-Normand ie,
le groupe Mennetrier se concentre désormais

rapidement efficaces. Dans un
deuxieme temps, se pose qussi une
question immobiliére par rapport
aux attentes des constructeurs.

JA. Quelle est la philosophie qui anime
le groupe aujourd’hui ?

AM. Nous scmmes trés & I'écoute de
nos clients, trés précautionneux du
respect des engagements que hous
prenons avec eux. Les valeurs d'hon-
néteté, d'implication et de respect
guident en permanence nos actions
et nous essayons de les faire parta-
ger a l'ensemble de nos équipes.
Nous avens un ensemble de process
pour parvenir G ces objectifs, que ce
soit en vente ou en aprés-vente,
bien souvent avec le soutien du
constructeur.

Mé&me si au niveau du pilotage nous
pouvons avoir certaines convictions,
nous les metteons & I'épreuve de nos
responsables de site, de nos chefs
d'atelier et de nos responsables
magasins. Nous prenons rarement
une décision sans avoir partagé un
certain nombre de débats et
d’échanges. Cela donne souvent
lieu, d’ailleurs, d des aménage-
ments, voire des changements de
cap car cette réflexion commune est
enrichissante pour tout le monde.

JA. Comment chacune de vos marques
a-t-elle traversé I'exercice 2009 ?

AM. Avec Renault, nous avons eu une
année plutét porteuse en termes de
volume, en prise de
commandes et en livrai-
sons, avec en contre-
partie cette transfor-
mation du mix bien
connue de tout le monde. le prix
moyen du véhicule a chuté et les mar-
ges se sont détériorées face & un
environnement concurrentiel exa-
cerbé. Et nous n'avons pas su com-
penser cette erosion des marges. En
revanche, nous avens eu un bon
accompagnement du constructeur
sur cet exercice 2009, sur I'animation
notamment, qui a permis de réaliser
une année satisfaisante qussi bien
en volumes qu'économiguement,

I est difficile de tirer des enseigne-
ments concernant Nissan car nous
étions dans une année de consoli-
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olement g étre tres
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dation de nos equipes et de rdp repc-
nrscrtion. Maois, apres un debut d'on-
nee plutot compliqué, nous avens
termirse de belle manigre, Nous sorm-
mes globalement satisfoits des wolu
mes mois e résultat devait Stre
asser mitige

Chez BMW/Minl, nous avons soufTert
comme lo pluport des distributeurs,
surtout sur ke dremier sermestre all
POUS CVORS CoONNU SUr notre seckelr
des boisses de ventes YN gsser signii
frootives. Heureusement |a fin d'ans
née o été beaucoup plus porteuse. 1|
¥ 9 el un grand progromme d'ac-
compogrement du constructeur sur
& plar éconamigue et sur ke plon da
la commumnication, Gui 8 permss de
récuperar uns grande portie de
niatre retafd dcoumule en début
d'anaée, over #n contrepartie l'enls-
vemant de certaing vihicules poLr
assoinir les stocks, Nous sommes s
baisse par ropgort & 2008 over un
recll de nos ventes de Vordie da
18 %,

Enfir, il est trop t6t pour porler de
Suzuki et notre vraiexercice de rdfa-
MEfe Setq 2010 07 Nous connais-

Les margues Missan et Suziki (ici fes
roires deVaman) and refoint
e groupe Mennetrior on 2068,

sons la gomme, e mode de fonction-
nement du constructeur et les B0LE-
ps sont B0 ploge

14 Etes-vous optimists pour catte

onnée z2oio 7

AM. ez ombitions des différentes
manques sart fartes. Renaudt o des
octouts g folre waloir grice o une
gomme mieunie, Lo gamme Mégane
rencontre un beau suecés, Dacia
explose vérmtoblement ot v =enri-
chir de nauveaux modéles en zo1o. il
¥ @ te bonnes roisans o't opti-
miste oves Renoult et Dado
Unctualite produits Missan devialt
ausst mous pider sur 2010 LVEL,
netamment, b Qashoal gul continue
de bien fanctinnners Cidé BMY M
1090 &5t oe meflfeur augure gue
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2009 ovec une octualité produits
asset riche, lo montée en puis-
sonce et en maturiba du X gul g
un bon occuefl des dignts: Nous
HWVONsS gue sur Jes m':lr'{!'iJ'E'E
Premium, 10 nouveoutdé est Ln
factaur de réussite. Lo ugie
inconnue va Etre le contexte
ECoromitue gue nous ne mait-
s0ns pas. Nous manguons de
visibilte que e soft dars be com-
merce i 'oprésvante, cest trds
compligue, 1 y oura foredémant un
corrtracaup He & 'arrét de lo prime
et |'idee est de s'en sortir ke misus

48, Quels sont les projets du groupe
pourfes moeis ot gnndes & venir 7

AM, Le potentiel de développement
du groupe n'est certainement pas
Epuise; NoUS S5SEVONS ouss de he
pas falre que de Ja croissance par les
volumes. Nous somimes plutot dons
unt phose de conselidotion du
groupe M5A aujound hil, pour assu-
TEr une meprésentotion en corfor-
mité ovec nos objectifs et pvec les
attentes legitimes du constructeur
Les investissements dans Fimmakhi-
Her mots occupent depuis deuy,
trais tins =t cet oxe vo sricom nods
DLOUper en 2010 gt 38it. Noue
Lansociens pas mal de respources

dans lo reconstiuction et fa réno-
tien d'un certgin nombre de nss
points de vente Renawl. Bamay {27)
¥ ol 525 portes ovec ing aadl-
velie concassion en mars, nous avans
Bngoge une rénavotion sur notre
site de Pont-Audemer pour 2014,
Mous constroisons également un
Eenoult Minute sur le ste deviemon
Bourtheroule {37), qui est un polnt
relois, sefo OUSS) chncernd par W
orojet immekiler assez rapidement
Evieals vO inougurer son centre Pro 4
dedie d octivite utilitaine qui devait
&tre apérationnel dabut mril, 11 fou-
0o Que Nous opons: Une Docla Box
sur Bvredly. le site o atteint des volu-
mes de verte suffisamment P p-
tarts powr legitimer c& cholx, Cela
faoit parite de nos projets pour zoig,
Mol ochevans guss les showroams

Mind de nos offaires BMW dBurey
Mantes et L& Havre, Nous sentons
que fe client est attentif & lo quedits
des installations. Alars celo o un
calt, qui peut parfais na pos Ftre
estimé & so juste valeur por las
constructeurs, notamment dons e
Poids que cela peut représentzr
dans Pexploitofion de notre métieg

. Quelles sonl vos ombitions [our
201a ¥

AM, Dars ce comtexte, faie
ouiont de valume an 2010
me parar un peu ombl-
tegx, Nous naus oHendars
o une balsse de velume qle-
bale comprize antre -5 ot -
18 %. 1l vo done folloir A2rs
actifen 2o et bien ooy
per  de nos  dients.
lexigence ougmente, at
cala ablige véritablement g
Etre trés professionnels sy
tous les métiers. Cest e défi. Lin
groupe de distribution touche bepy

coup de métiars ef sur chacune d

nos activites; gee ce =oit 'oorss
vente, io vente de VN, de Y0 ou de
Pléces, nous ovans en foce des
toncurrents qui sont de plus en plis
performonts.. Nos  clients sant
confrontes @ cefte offre ot la sl
mayen de les fideliser, clest d'8ire
vraiment professionnel sur chaein
de e jitems.

A. Quels sont les domaines of) Jo
groupe peut encere progresses 7

AM. Loctinte pocasion est un de nas
points feibites, Cest un axe de trovail
principal sur Fesercite 3010 avec ne
améligeation de notre pey farmanee
SCONOMigUE. On &'y smpioie Bn ravi-

smant nos méthodes, en recrutont
ges ootewrs d'un certain profession-
naotisme; en organisant et shucto-
rapt differemment noes sites. e
cediont et respansabilisant des ven

dEurs siar ce métier dins le postion-
nement des prix. o gestion des
shocks,

Hr e finoncement, nous ollons
essayer d'oméliorar notre perfor

manoe tant sur ke YN gie kel Nous
N'oVONs pos ancore opté pour ur
financial manager mas i s'ogit d'un
sijet ouvert ou sein du groupe.
ENfin, nouws allars essayer de preser-
ver nobre octivité aprés-veite qui
Constiue 'in de nos points forts et
P vone quelaues plans d'gotions
qur se déplaient pour Toirs en sorte
que cetie activité soit mu rendez
vous cette anngs

Propos recueiflis
par Banoit Landré

Le groupe Mennetrier
g enpgh'ra‘fria's'

= Vaitme YN 2008 20071
=Volume V02008 5 08D (mar-
Ehiendy it perficallos)
* Nomibre ge sites-
T Retiaklifacia,
5 Nisssen [Varnon, Evieus, Ao,
La'Havre et s,
& Susukl {vizmon, L' Hayre,
Rouen, Diepna, Eursi),
4 BN (Manlss-1a-Jalis
Evrells, Lo Haura),
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