
spots. 20 % de ces recettes publi-
citaires seront reversées au garage.

AD et Autoprimo prioritaires
Pour adhérer au réseau PVM, le
professionnel, qui disposera d’au
moins trois années d’expérience
dans la vente, paiera 4 990 € TTC,
somme qui couvrira le système
communication-télévision ainsi
que la signalétique.
En contrepartie, l’adhérent béné-
ficiera d’un territoire garanti sur
lequel aucun autre point PVM ne
sera implanté. Il aura accès à tou-
tes les offres du grossiste-manda-
taire (la majeure partie des modè-
les commercialisés en Europe, soit
20 000 véhicules de 32 marques)
ainsi qu’aux possibilités de finan-
cement offertes par Cetelem, par-
tenaire de Delta.
Jusqu’au 31 mars 2008, le recrute-
ment se fera essentiellement auprès
des garages des réseaux d’Autodis-
tribution (AD et Autoprimo), la
centrale d’achat ayant passé un
accord privilégiant, dans un pre-
mier temps, ses points de service.
Puis, à partir du 1er avril, les autres
garages pourront à leur tour adhé-
rer qu’ils soient TopGarage,Motrio,
Autofit ou autre Bosch Service, etc,

360°

Un réseau de garages indépendants
vendeurs de VN

dans la mesure où leur territoire
n’a pas déjà été attribué à un point
PVM). Des réseaux d’après-vente
seraient déjà sur les rangs pour y
faire entrer leurs ateliers.

10000 VN dans deux ans
Les 300 sites PVM prévus à la fin
de 2008 s’ajouteront aux centaines
de petits partenaires ponctuels

D
’ici à la fin de l’année pro-
chaine, quelque 300 gara-
gistes arboreront les trois
initiales PVM, entendez

« point de vente multimarque ».
C’est en tout cas l’ambition affi-
chée du grossiste-mandataire Delta
qui recrute des professionnels par-
tenaires en France.
Basé en Suisse, il veut offrir à ces
garages une filière de véhicules neufs
bien placés ainsi que des outils de
promotion et une signalétique. De
fait, il tisse un réseau qui sera iden-
tifiable dans tout l’Hexagone par
ses couleurs. Condition sine qua
none pour y adhérer : s’engager à
écouler au minimum une dizaine
de VN par an et disposer d’un espace
pour exposer au moins deux véhi-
cules. En outre, les membres de
PVM devront disposer de l’outil
informatique qui leur permettra de
passer leurs commandes via Delta 
aux concessionnaires étrangers four-
nisseurs.
Autre exigence : un grand écran de
télévision en ligne sur lequel seront
présentées les meilleures offres du
moment ainsi que le parc VO du
garage. Par le biais d’une régie
publicitaire, Delta a trouvé des
annonceurs qui y diffuseront leurs
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écoulant moins de 10 VN par an
et qui ne bénéficient donc pas de
la signalétique. Au total, Delta
espère vendre en France au moins
10 000 VN dans deux ans.
Le grossiste mandataire qui
construit un réseau équivalent en
Suisse, compte ensuite s’attaquer
à l’Allemagne.

Jean-Pierre Genet

Multimarque

Ford labélise ses occasionsNouveau

F
ord était l’un des derniers
constructeurs généralistes à ne
pas disposer d’un label occa-

sion. Après deux ans de test réalisé
chez cinq distributeurs, Ford Sélec-
tion est donc officiellement déployé
auprès d’une centaine de points de
vente avec pour ambition de cou-

vrir d’ici la fin de l’année prochaine,
160 sites, soit la moitié du réseau de
la marque. Que propose ce label ?
Sur le papier, pas grand-chose de
nouveau. On retrouve les mêmes
prestations déjà commercialisées par
les autres marques disposant d’un
tel outil de vente :une garantie com-

plète 1 an ou kilométrage illimité et
un ensemble de services (extension
de garantie, offres de financement,
assurance et contrat d’entretien,
«satisfait ou remboursé») sur des
véhicules de 5 ans max. ou
125000km. «Nous ne sommes pas
là pour révolutionner le métier»,expli-
que-t-on chez Ford, « mais pour
mieux répondre aux attentes des clients
et aider le concessionnaire à vendre.»
Pour cela,la marque s’appuie sur un
merchandising précis : peu de véhi-
cules sur le parc (-20%), mais une
accessibilité plus grande.Regroupés
par segment et identifiables par un

code couleur que l’on retrouve sur
le site Internet,ces modèles sont garés
en «pétales de fleur» autour d’une
PLV en dur,afin que les clients puis-
sent facilement tourner autour et
faire un essai.Résultat,Ford annonce
un taux de rotation du parc VO en
baisse de 10 jours (36 jours au lieu
de 46), des ventes mensuelles en
hausse de 20 % (soit en moyenne 
5 véhicules en plus) et un taux de
reprise en augmentation de 18%.
Le tout pour un investissement ren-
tabilisé en trois ou quatre mois 
d’activité.

Christophe Bourgeois

COHABITATION L‘argus vous l’avait annoncé en exclusivité : le label PVM cohabitera

avec l’enseigne de la centrale d’achats AD .

ENFIN Regroupés

par segment 

et exposés en

«pétales de fleur» :

les VO nouvellement 

labélisés Ford 

Sélection.

D
.R
.

D
.R
.

4109_064_065_360_BAT  5/11/07  18:19  Page 64


