-

26 Automobile ; Fen
La saga de la famille Mennetrier

ENTREPRENEUR. Depuis Evreux, le siége social, le distributeur Renault a constitué un groupe

puissant en absorbant une trentaine de concessions et en se diversifiant avec Niss

toine Mennetrier devaient le

mener tout droit vers 'exper-
tise comptable. Mais il faut croire
que le virus familial était trop fort :
celui de 'automobile.
« Une passion », confirme le jeune
chef d’entreprise a la réussite en-
viable. A 43 ans, il est 4 1a téte d’'un
groupe fort d'une trentaine de con-
cessions et de plus de 600 collabo-
rateurs. Une belle affaire familiale
présidée par Gérard, le pére, au-
Jjourd’hui 4gée de 67 ans, qui a em-
mené dans l'aventure son épouse,
Claudine, toujours présente a la
direction financiére.
Lhistoire de la famille a toujours
tourné autour de l'automobile.
« Pratiquement toute sa vie, mon
pére a travaillé dans I'équipement
automobile, comme directeur gé-
néral d'une grande société, puis
comme co-repreneur d'une entre-
prise spécialisée dans le décou-
page-emboutissage et la fabrica-
tion de différentes pieces
meécaniques, I'Européenne de Par-
ticipation Industrielle (EPI) »,
résume Antoine.

L ogiquement, les études d’An-

«Nous pensons

avoirunrole
social a jouer»

« Avee son associé, ils en ont fait
un groupe fort de 1 500 salariés,
leader dans ses domaines. Quand
J'ai terminé mes études, I'associé
de mon pére m’a proposé de ren-
trer dans l'entreprise et m’'a
formé. »

Un « parcours initiatique »,
comme il dit, qui lui permet de dé-
couvrir tous les secrets du milieu :
ceux de la finance, du commer-
cial et de la technique. Et de vivre
aussi la croissance exceptionnelle
du groupe a l'international. « Pour
aller plus loin encore, les cons-
tructeurs nous ont engagés a
céder le groupe 4 des Américains

ou & des Canadiens disposant de
surfaces financiéres suffisan-
tes... »

« Cane me disait trop rien », con-
fie Antoine Mennetrier qui soumet
ason pere l'idée de s'orienter vers
la distribution. « Ca me passion-
nait déja. Renault m’a permis de
réaliser ce dont je révais. Mon
pére m’a rejoint en apportant
beaucoup de crédit au projet, et
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son expérience aussi pour m'enga-
ger dans I'aventure. »

Elle a commencé en juillet 1988
avec la reprise d’'une premiére
concession 2 Lisieux. « C'est Re-
nault qui nous a permis de faire
cette croissance rapide », pour-
suit Antoine Mennetrier. « A I'épo-
que, le constructeur francais a ini-
tié un vaste phénomeéne de
concentration dans Ia distribution.

Une croissance spectaculaire

Depuis plus de dix ans, le monde
de la distribution automobile vit
au rythme des concentrations. A
ce jeu-l3, le groupe Mennetrier
fait figure d’exemple. C'est &
marche forcé qu’Antoine et son
pére ont constitué son puissant
groupe, fort aujourd’hui d'une
trentaine de concessions. Qu'on
en juge.

RENAULT
R

La premieére concession est ac-
quise en juillet 1998 4 Lisieux. La
méme année suivent celles
d’Evreux, de Vernon, de Lou-
viers, de Pont-Audemer et de

Bernay. En 1999, il acquiert
Les Andelys et Bourtheroulde.
Puis Deauville et Gaillon en
2000, avant de s'offrir Pont-LEveé-
que en 2001. Fécamp et Yvetot
suivront en 2003. Et enfin Re-
nault minute & Pont-Audemer en
20083.

NISSAN
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En toute logique, il rachéte la
concession Nissan d’Evreux en
2003, puis celle de Vernon
I'année suivante. En 2003, c'est le
tour de Pont-Audemer, puis
Rouen et Le Havre en 2008. Et
enfin Lisieux en 2009.

SUZUKI
La premi%re concession « low-
cost » est acquise en 2008 a
Evreux, et en 2009 celles de
Rouen, de Vernon, du Havre et
de Dieppe.

La premiere concession BMW-
Mini a été acquise en 2005 au
Havre, celles d’Evreux et de
Mantes en 2007.

A quand la suite ? On estime
qu'en 2010, la concentration
des opérateurs devrait atteindre
50% du nombre d’'acteurs en
France.
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A 43 ans, le jeune entrepreneur est a la téte d’'un PME forte de plus de 600 co

llaborateurs (photo Christian Cariat)

Alors, il n'y avait pas beaucoup de
volontaires. Nous, nous avons re-
levé le challenge. » Le but ? Cons-
tituer des groupes d’'une certaine
taille pour, notamment, attirer les
talents, professionnaliser ce mé-
tier, optimiser les stocks pour
« encaisser » les baisses des mar-
ges... et gagner la confiance des
banques. Pari gagné pour la fa-
mille Mennetrier.

an, Suzuki et BMW. g

La diversification a été l'un des
secrets de la réussite : Renault,
puis Nissan, Suzuki et BMW...
« Nous avons cherché la complé-
mentarité. C’est un challenge
permanent », s’enthousiasme
Antoine. « Une recherche cons-
tante de progrés, d’optimisation
des compétences, de la qualité
de I'accueil, y compris de l'outil.
Pour nous, I'aprés-vente est un
enjeu stratégique. C'est la qualité
du service qui entretient la fidéli-
té de nos clients. Il ne faut
pas rater ce rendez-vous, une
fois par an dans le meilleur
des cas avec I'évolution de la
technologie. »

Le groupe réalise aujourd’hui
un chiffre d’affaires d’environ
250 millions d’euros.

« Nous avons un retour sur inves-
tissement depuis quatre ou cing
ans. Mais I'année 2008 a été diffi-
cile », reconnait Antoine. « Notre
résultat a chuté de 50 %, mais reste
positif, environ 1,10 % dii CA avant
impot. Mais il n’a jamais été ques-
tion de baisser I'effectif. Nous pen-
sons avoir un role social a jouer. »
« Nous avons investi beaucoup
dans la formation pour étre prét
au moment de la reprise. Et
10 millions d’euros ont été mobili-
s6és sur cing ans pour rénover et
construire, nous doter du meilleur
outil. »

« Nous avons aujourd’hui une

_ bonne taille pour exister », juge

le jeune chef d’entreprise dont le
but n’est pas la course au volume,
mais la recherche de la taille criti-
que. « Nous devons étre le plus
dense possible et rester cohérent.
Pour le futur ? Nous sommes a
I'écoute des opportunités. Je suis
convaincu qu'il va falloir davan-
tage de synergies pour compen-
ser la baisse des marges. Mais Ia
proximité géographique est indis-
pensable. Nous resterons un
groupe régional », promet
Antoine.
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