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Manheim, des projets

en concreétisation

L'offre en ligne de Manheim n'a jamais éte aussi forte et aussi compléte
d'Acre, directeur de Manheim France, fait le point sur 'avenir de sa soci

Alexandre Sabet
e quis'écrit dans le

déploiement d’'une gamme de services, mais surtout dans la reouverture des salles de ventes
aux enchéres en France. Une information en exclusivite.

iche aura été I'année de Man-
heim. En 2009, la société de ven-
es aux enchéres a su faire parler

d'elle avec une insolente récurrence. |l
faut dire que depuis qu'elle a signé son
retour sur nos terres, la filiale dirigée par
Alexandre Sabet d'Acre a multiplié les
projets de développement pour faire
évoluer ce secteur. Ainsi, en complément
de son service CyberStock, Manheim lan-
cait Simulcast, BMW Online Auctions et
CyberAuction.

En quelques mots: le premier, pan-euro-
péen, associe la vente physique et la
vente virtuelle lors de séances
uniques. Le second, inaugure
au mois de février dernier,
est un systéme mis en
place pour BMW, qui
permet au canstructeur
de commercialiser ses vé-
hicules d'occasion aupreés
de marchands, Le troi-
sieme est un concept tout
nouveau. A vrai dire, il est
encore en phase de test,
Il est prévu pour &tre déployé dans tous
les pays européens et c'est la France qui
en a eu la primeur il y a quelques semai-
nes a peine (JA du Net n® 56 www jour-
nalauto.com).

CyberAuction:

“Se fournir rapidement”
Alexandre Sabet d'Acre explique: “Le
principe repose sur la virtualisation
d'une salle d'enchéres. Le client se
connecte a Internet, découvre en préam-
bule les véhicules présentés et entame la
séance”, Par opposition avec CyberStack
qui laisse un délai de 24 3 48 heures
pour encheérir sur un produit, le rythme
de CyberAuction est trés soutenu et les
voituras sont adjugées “en deux ou trois
minutes, pas plus”, raconte le directeur
général. Il est donc possible de définir
son enchére maximale et de laisser inter-
venir le mode automatique. Un outil uti-
lisé par bon nombre d'acteurs du
secteur, tant il offre un grand confort
aux utilisateurs ayant peu de temps a
consacrer aux achats. “L'atout de ce

Alexandre Sabet d'Acre,
directeur de Manheim France.

canal est que l'on peut se fournir rapi-
dement”, intervient le responsable de
Manheim.

La premiére expérience, au cours de la-

vis-a-vis de la concurrence, mais bien loin
des scores enregistrés outre-Manche. La,
la société y réalise 370000 unités, en
léger retrait par rapport a3 BCA, grand

quelle a eté présen- maitre des lieux
tée une vingtaine : avec plus  de
de produits, a ren- 2010-2011 sera une pé- 600000 unités. En
contré un relatif riode trés riche pour 2010, Iambition
succeés. Les ache- Manheim sera  portée a
teurs se sont wvu 15000 VO en
proposer  toutes France. D'abord,

sortes de vehicules, de diverses sources,
allant du buy-back de loueurs au
constructeur souhaitant animer son ré-
seau. "Le probléme reste d'atti-
rer les bons clients”, souléve
Alexandre Sabet d'Acre, Il
dit se pencher déja sur la
question, Il est vrai que la
confusion peut gagner
I'esprit du marchand et
un effet de cannibalisa-
tion entre CyberStock et
- CyberAuction est a crain-
dre. A périodicité identi-
que, soit quotidienne,
pourquei se tourner vers I'un, qui oblige
& suivre pendant prés
de 48 heures, guand
l'autre n'accapare
qu'une heure par jour?
La différence peut se
faire sur le profil du
produit. Mais pour
I'heure, Manheim se
dit en attente de four-
nisseurs en mesure
d‘apporter des volumes
conséquents. En tout
cas, force est d'admet-
tre que la société ame-
ricaine prend un coup
d'avance en prouvant
que sa plate-forme in-
formatique a la capa-
cité de gerer de
l'instantanéité.

sy HANNKER
o el

Dalvm sfyny Suitan

dev

Retour aux affaires physiques
Tous canaux confondus, Manheim de-
vrait s'établir 4 12000 ventes cette
anneée. Un résultat plus qu'honorable,

L son PC ou

grace a |'apport évident de CyberAuc-
tion, mais aussi par des developpements
supplémentaires. Le plus remarquable
est sans conteste le retour au contact
physique. Vous l'aurez bien compris,
aprés plus de dix ans d'absence sur le
créneau, Manheim doit rouvrir un de-
partement ventes aux encheéres physi-
ques en France. "Nous menons une
réflexion sur ce projet qui doit aboutir
au cours de l'année”, confirme Alexan-
dre Sabet d'Acre. Un canal exploitable,
maintenant que Manheim a requ I"agre-
ment du Conseil des ventes. La décision
est prise méme si “rien n'est encore en-
tériné”, insiste-t-on a la direction. Il sem-
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A CyberAuction permet de partici

ar proturation,

ble néanmoins peu probable de voir
Manheim investir dans un site pour ef-
fectuer ses tests de réglage. Les structu-
res existantes pourraient donc étre mises
a contribution. Il convient de choisir un

Eléments de recherche : MANHEIM : société de gestion de parcs automobiles, toutes citations

camion qui circule de région en

des séances de vente virtuelle.
Un savant mélange des genres,
dont li'ést pas encore ques
en France.

lieu stratégigue et facile d'acceés pour at-
tirer une clientéle plutot habituee a
consommer depuis un ordinateur. Qui
de Paris, Lyon ou Toulouse remportera
donc la mise? Les rumeurs vont bon
train et Paris tiendrait la corde.

Un module DMS estampillé
Manheim
D'autres idées emplissent les cartons.
Certaines concernent le service et la lo-
gistique, mais par précaution, le direc-
teur souhaite rester discret sur la
question. “2010-2011 sera une période
trés riche pour Manheim”, promet tou-
tefois Alexandre Sabet d'Acre.
Tout commencera dés le mois
de janvier et le lancement de
eBusiness Center 2. Sur le mo-
déle de ce que réalise Cardiff,
Eurclinea ou encore Planet
VO, Manheim lancera ce mo-
dule de gestion d'activité VO,
aussi appele EBC2, auprés des
concessionnaires et des mar-
chands. Il n‘a pas la préten-
tion de se substituer aux
DMS, mais de les compléter
en apportant des outils mar-
keting, notamment de mise
en ligne des produits sur des
sites partenaires. D'ailleurs, il
peut &tre couplé a des outils
comme Planet VO, affirment
les responsables. Les tarifs
d'EBCZ n'ont pas encore été
arrétés. Cependant, le modéle économi-
que sera |'abonnement mensuel, assure
le directeur, satisfait de la bonne dyna-
migue de son entreprise.

Gredy Raffin @



