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Florence Gete,
Présidente
du Groupement.

DOSSIER:

o Le VO a la portée des Agents Peugeot

OPERATIONS

COMMERCIALES APV

. Des offres raisonnées et raisonnables

o Les GAAP messenger a la manceuvre

EN DIRECT DES REGIONS

Edito

Nous le faisons pour vous !

ous le constatons chaque jour, les nouveaux
parcours client nous invitent a ne pas man-
quer le train des évolutions vers le digital.

Et cette regle est valable pour tous nos métiers, le
VN, le VO et I’APV.

Je vous I'ai promis, je suis déterminée a ne pas lais-

ser le commerce nous échapper. Comment ?

En mettant nous-mémes en place les outils qui
conviennent a nos clients.
C’est ce que nous apporte le site
mon-garage-peugeot.fr, un seul lieu
d’entrée a tous nos services. Pour la
vente du VO, méme si la tache n’est
pas facile, nous avons réfléchi a toutes
les solutions de passerelles entre DMS,
outils de gestion VO, vitrines de vente
assorties de tarifs préférentiels pour
les adhérents et nous travaillons a
la création d’un portail de conseils
pratiques pour vous aider a mettre
en place une activité V0. Je reste
persuadée que nous devons diversifier
nos activités pour maintenir notre
rentabilité a long terme. La Marque de
son cdté nous a entendus et a associé

son réseau d’Agents au nouveau Label VO du groupe

PSA, Spoticar.

L’APV n’est pas en reste, nous avons mené une expé-
rience avec quelques plaques PR en vue de créer des

nus’ ALLO

opérations adaptées a la taille de nos entreprises.
Expérience réussie ! Nous continuerons dans cette
voie en élargissant notre champ d’actions.

Je souhaite que nous profitions de notre proximité
avec les plaques pour créer progressivement un
véritable partenariat gagnant-gagnant a |’échelle
nationale.

Et si ce passage obligé vers le digital nous rap-
pelle qu’en la matiere le temps presse, il n’en
demeure pas moins que le client apprécie toujours
de se déplacer directement sur nos points de vente.
A ce titre, la Marque a souhaité que I’ensemble du
réseau passe a la nouvelle image intérieure.

J’ai demandé a étre associée a la réflexion et a la
mise en ceuvre de la norme. Si le carrelage Moka est
un préalable indiscutable, pour le reste nous avons
ceuvré pour que la norme soit adaptée au budget,
a la taille et aux activités des RA non DVN. Etant
entendu que les Agents qui auraient déja réalisé des
travaux selon les normes BLUE BOX AMBITION
concession seront bien shr validés.

N’hésitez donc pas a nous solliciter, je peux vous
assurer que mes collégues bénévoles et moi-méme
faisons tout pour vous aider, pourvu que vous soyez
nombreux derriere nous.

Je compte donc sur votre participation a notre éve-
nement annuel, I’Assemblée Nationale qui se tiendra
le 27 septembre a Lyon.

LA PRESIDENTE
FLORENCE GETE

INVITATION
ASSEMBLEE NATIONALE

OUVERTE A TOUS LES AGENTS
Vendredi 27 Septembre 2019 a 13h30
LA %UCRIFE, 49-50 guai Rambaud - 62002 L@N

v‘&
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En direct des régions

« LES GAAP MESSENGER

SERONT A L’CEUVRE EN 2020 »

—

“Tansp #

La convention nationale des Agents Relais de I'automne dernier a donné naissance au GAAP
Messenger. Le projet s’organise a présent sous la direction d’Eric Cheminat et de Céline Ringuedé.

L’émancipation des Agents Peugeot
vis a vis du constructeur et des conces-
sionnaires se concrétise un peu plus
chaque année. L’orientation impulsée
par la direction du Groupement s’ac-
compagnera sur le terrain d’une nou-
velle organisation des Agents Relais.
Véritable cheville ouvriere du GAAP,
le programme est aujourd’hui repensé
autour des GAAP Messenger. « Nous
souhaitons retrouver et mobiliser des
professionnels dédiés a la mission »,
explique Eric Cheminat, vice-président
du GAAP, en charge du P6le Adhérent.
La future équipe sera renforcée par les
participants impliqués précédemment
dans le Tour de France du GAAP, et les
volontaires (issus des Agents adhérents
du Groupement) préts a s'impliquer.

Au plan national, les GAAP Messenger
pourront s’appuyer sur le représen-
tant du Groupement, a ses cotés Céline

Ringuedé, Premiere Déléguée DR Paris
allliers-Combray (Eure-et-Loir). IIs se-
ront relayés par les Premiers Délégués
et un membre Référent des Bureaux
régionaux, voués a étre le moteur pour
composer le maillage le plus fin pos-
sible des GAAP Messenger. « La mise
en place du projet impose également
une ligne directrice des actions, avec
des supports de communication simples
et des outils a disposition des équipes »,
avance encore Eric Cheminat.

Fédérer et conquérir

Interlocuteurs des groupes de distri-
bution et des plaques PR, les GAAP
Vessenger disposeront d’une forma-
tion pour s’initier a la négociation. Ils
pourront compter aussi sur les Ré-
férents métiers en région et au plan
national dans leurs actions. Pour les
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responsables, les GAAP Messenger ne
pourront pas étre compétents sur tous
les sujets. Ils seront avant tout un levier
afin de fédérer les Agents, les informer
et conquérir de nouveaux adhérents.
Et retisser du lien au plus pres des
territoires. « Nous ressentons un délite-
ment de la Marque envers son réseau »,
remarque Eric Cheminat. Structure,
mission, outils, la démarche se veut a la
fois transversale et horizontale.
L’enjeu est aussi de faire remonter le
ressenti des professionnels, de croi-
ser les problématiques rencontrées, a
méme d’étayer les argumentations pour
la défense du réseau et les projets du
GAAP. Le projet est « d’importance ».
Il constitue une brique supplémentaire
dans le sillage du dispositif VO, des
animations commerciales apres-vente
ou encore du site mon-garage-peugeot.
fr portés par le Groupement.
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PEUGEE)TFRE

PEUGEOT = ™

CHEZ VOTRE AGENT PEUGEQT, LES NUMEROS
SONT SUR LES VOITURES, PAS SUR LES CLIENTS

LE GAAP MET LE VO A LA PORTEE
DES AGENTS PEUGEOT

Priorité du Groupement des Agents Automobhiles Peugeot, le commerce du véhicule d’occasion ouvre de nouvelles
opportunités aux Réparateurs Agréés.
Structurée autour de partenariats élargis, la démarche hénéficiera également d’une interface dédiée accessible
au cours de I'année, depuis le site www.gaapfrance.com. Le tutoriel regroupera I’ensemble des services mis a la
disposition des professionnels a chaque étape de I'activité VO.

Préparer aujourd’hui, notre activité de demain. »

Sur fond de transition écologique et technolo-

gique, I’essor programmeé des véhicules électriques
et hybrides privera les ateliers d’une partie de leur
chiffre d’affaires. Pour anticiper la baisse d’activité
attendue, et ajuster le modéle économique des Répara-
teurs Agréés Peugeot, I’enjeu est d’élargir le commerce
vers le VO. Le GAAP a fait du sujet sa priorité. « Le
véhicule d’occasion donne I’‘opportunité de retrouver
des marges », explique Didier Saive.
Quelle que soit la structure de I’Agent, I’'enjeu est d’en-
cadrer I’approche. Cela nécessite la mise en place de
nouveaux partenariats (lire par ailleurs). L'implication
des Agents Peugeot bénéficie également de |’essor de
start-up qui assurent un service de transport grace a des
solutions de convoyage, a I‘image de DriiveMe.

Afin d’accompagner les professionnels du Groupement
dans le déploiement de leur activité VO, au-dela de la
revente des VD, le Groupe de Travail du GAAP s’est
mobilisé autour de la création d’une interface Internet.
Accessible depuis le site www.gaapfrance.com, le pro-
gramme regroupera |’ensemble des process qui rythme
I’activité occasion. « Nous avons articulé le portail selon
le parcours chronologique de I"acquisition d’un VO par
un Agent », détaille Didier Saive.

Sourcing, chiffrage, financement, transport, préparation
et diffusion, chaque étape est expliquée et détaillée.
Véritable tutoriel, I’application s’accompagne de so-
lutions de services étudiées par les équipes du GAAP.
Des conditions négociées (auprés de Viaxel, d’Inter VO
ou de MC Automobiles,...), qui sont accessibles en
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un clic par les adhérents. A titre d’exemple, la diffu-
sion des annonces pourra s’appuyer sur Ubiflow et la
gestion sur Tec3H. Des conseils ludiques et pratiques
seront aussi accessibles. Ils concernent la préparation
esthétique (en complément de la carrosserie et de la
mécanique), pour définir I’angle des prises de vue, le
nombre de photos... L'utilisation de cache-plaques et
de banniéres (aupres de Standard Forms) constitue
également autant d’atouts pour mettre en valeur le
véhicule. L’opération de marketing pourra se com-
pléter d’une garantie VO grace a I’appui de TLSA
ou de Cirano. « Notre leitmotiv est de faire partager
les bonnes pratiques, de s’appuyer sur |‘expérience
de professionnels expérimentés pour fournir un mode

Clec3H

|ncrease Performance

d’emploi », indique le responsable.

Outre I"acces a des fiches tarifaires pré-formatées ou a
des bons de commande, les obligations réglementaires
sont ainsi précisées. Un rappel ? Un VO exposé doit
disposer d’un contrdle technique a jour !

Dans son enquéte réalisée I’an dernier, le GAAP
avait identifié les principaux freins au développe-
ment du commerce de VO par les Agents agréés. Le
manque de temps et ’absence de savoir-faire sont
apparus parmi les premiers éléments avancés par les
sondés. Pour autant, la mise a disposition d’outils
constituait un élément déclencheur pour déployer
I’activité. Car au-dela de la vente d’un véhicule, le
VO permet de fidéliser la clientéle, d’alimenter les
ateliers, de générer des marges additionnelles... Et
de compenser une baisse d’activité saisonniére.

La stratégie portée par le GAAP bénéficie de
I’implication des GAAP Messenger. « Ils seront les
ambassadeurs du Groupement pour sensibiliser les
adhérents a la création et au développement de
I’activité VO », indique Didier Saive.

Les Agents du GAAP ont une vraie carte a jouetr, se-
lon le responsable du Groupement. En tant qu’inves-
tisseurs, ils doivent saisir les relais de croissance a
méme de développer la rentabilité de leurs affaires.
« Nous mettons a leur disposition les outils pour
faciliter leur développement, leur mettre le pied a
I’étrier, quelle que soit la taille de leur structure. »
Des professionnels qui bénéficient de la dynamique
insuffiée par le GAAP, et de la notoriété digitale
de mongaragepeugeot.fr pour transformer I’essai !

LE GROUPEMENT PROPOSE UNE SOLUTION
AUX ADHERENTS POUR LA GESTION DE LEURS VO

Destiné a faciliter la saisie et le respect des normes entou-
rant la vente de véhicules d’occasion,Tec3H accompagne les
Agents Peugeot dans le développement de leur activité VO.
De l’affichage a la multidiffusion des annonces, en passant par
I’édition du bon de commande, chaque étape est parfaitement
identifiée. Comparé a une saisie manuelle pour la gestion
compléte d’un VO estimée a 2h, le logiciel revendique un dé-
lai de mise en ceuvre limité a 15 minutes. Le programme est
disponible sous la forme d’un abonnement mensuel a tarif pri-
vilégié pour les adhérents du GAAP (avec un engagement de
24 a 36 mois), sans limite de volume de V0. Une souscription
ouverte qui permet de référencer jusqu’a trois utilisateurs.

Le loyer inclut également un service de formation et d’as-
sistance téléphonique illimité, ainsi que des mises a jour
mensuelles.

Grace a une solution de partage des stocks, le programme
propose 4 000 modeles en vente a prix marchand, et reven-
dique 650 utilisateurs. En pratique, un Agent Peugeot peut
effectuer une proposition commerciale sur un véhicule dont il
ne disposerait pas dans son parc. Si les stocks sont répertoriés
par marque, le logiciel donne accés a tous les modéles, quel
que soit le constructeur. Il présente également I’avantage de
disposer de son propre systéme de cotation valeur marché
des véhicules.
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ubiflow:

LE GAAP MET DE LA QUALITE
DANS LA MULTIDIFFUSION DES
ANNONCES VO

Le role d’Ubiflow est de collecter les VO des Adhérents
du GAAP pour les diffuser vers les principaux carrefours
d’audience, sans la moindre erreur a un prix préférentiel.
C’était la volonté du GAAP a l’arrét de reseauoccasions.
« L’objectif est de positionner les annonces le plus vite
possible sur les différents portails, avec la meilleure qua-
lité d’information. L’enjeu est de maximiser les retours
pour accélérer les taux de rotation », résume son directeur
général, Marc Binda.

L’opérateur se positionne a la frontiere entre les infomé-
diaires comme Le bon coin, la Centrale, ... (avec lesquels le
GAAP dispose d’accords spécifiques) ou encore Facebook
Marketplace, et les logiciels de CRM ou de DMS. Au cceur
des passerelles, mon-garage-peugeot.fr figure naturel-
lement en bonne place ! Pour le responsable, I’objectif
des interfaces est de simplifier les démarches des Agents
Peugeot grace a 'automatisation de la publication des
annonces, tout en assurant un référencement optimal et
donc une parfaite visibilité. Comparé a une saisie manuelle
des annonces et leur mise a jour, le gain de temps est estimé
a 5 heures par semaine...

Disponible sous la forme d’un abonnement mensuel (de 12
a 24 mois), la solution clef en mains est 100% digitale.
Elle est accessible a tarifs préférentiels pour les adhérents
du GAAP (avec la prise en charge des frais de mise en
service) qui disposent d’un volume d’annonces de 20 a
50 VO par mois. Les professionnels bénéficient également
d’une assistance téléphonique ou mail. Pour Marc Binda,
le savoir-faire technique dans la collecte des données et
de diffusion, n‘est rien sans un accompagnement. « Nous
sommes attentifs a la qualité du service client, souligne
le dirigeant. Quelle que soit l'origine du probleme ren-
contré -technique, d’utilisation ou de récupération des
données- nous apportons une réponse ». L'avantage pour
les souscripteurs est de disposer d’un interlocuteur unique
et neutre.

« La difficulté pour un Agent qui a des volumes de VO
parfois limités, est d’accéder a des portails d’annonces qui
ne proposent pas toujours de solution adaptée, explique
Emilie Quérou. Le packaging développé par Ubiflow en lien
avec le GAAP met la multidiffusion des annonces en ligne
a la portée des Agents Peugeot. » La démarche est stra-
tégique, a I’heure ol 90% des acheteurs de VO consultent
les annonces en ligne dans leur parcours d’achat.
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LE GAAP ET CIRANO
UN PARTENARIAT

TOUJOURS PLUS INNOVANT

Notre
Nouvelle Offre :

GARASSUR

Les professionnels
de I'automobile

v Dommages
v Responsabilité Civile
v' Garantie Financiére
v Flotte Automobile

Et bien sar, pour

vous adhérents du
GAAP, notre offre > Master

Garanties » confort
Pannes

Mécaniques ~ icces

Notre catalogue cadeaux
n'attend que vous !

{chaque souscription de garantie vous permet de
gagner des points et de les transformer en cadeaux)

Pour tout renseignement

contact@cirano.com ou 03223
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LE GAAP LANCE SES OPERATIONS

COMMERCIALES APRES-VENTE

Développées a l'initiative du GAAP, les opérations marketing menées conjointement avec les plagues
de distribution PR se déploient. Réservée aux adhérents du Groupement, la démarche est inédite.
Elle repose sur des campagnes aprés-vente attractives en points de vente, tout en préservant les
marges des professionnels. A la clef : valoriser I’expertise du réseau et renforcer la fidélisation.

Le GAAP passe a I’offensive sur I’aprés-vente !
« Le premier constat qui a guidé nos réflexions, est le
manque d’attractivité des offres d’animations nationales »,
explique Karim Hamadache. Le responsable aprés-vente
du Groupement souligne le besoin d’innovation qu’attend
le réseau en la matiére. « Depuis une dizaine d’années,
nous sommes sur des campagnes redondantes autour des
bilans été et hiver, du freinage, des vidanges..., nous de-
vons nous renouveler ! »

Outre un enjeu de modernisation des programmes, |’ob-
jectif des campagnes du GAAP est bien d’insuffler un
vent de dynamisme a travers des offres inédites créées
en association avec les représentants des plaques de
distribution PR. Le postulat a été de partir du terrain,
et d’un benchmark des opérations commerciales locales.
L’analyse repose sur I’expertise de la commission mar-
keting du Groupement des Agents Automobiles Peugeot.
« L’objectif est de définir I’approche la plus pertinente,
et de sortir d’une stratégie verticale », détaille encore
le responsable.

La démarche a été testée, cet hiver, a I’occasion du mois
de la batterie mené dans le Sud-Est. La 2e opération a
concerné les pneus. Elle s’est associée a une stratégie
digitale afin de créer des leads vers les Agents grace a
une campagne Adwords. L’animation a été également
relayée par les commerciaux des plaques PR. Associée
a un kit de PLV et a la valorisation de I’expertise du
réseau au travers d’un clip vidéo*, la communication est,
en effet, essentielle au succes de I'opération.

A titre d’exemple, le mois de la batterie s’est concré-
tisé par des ventes en progression de 15% du coté
des participants les plus impliqués. Les pneuma-
tiques se sont affichés en croissance de prés de 20%.

« La prochaine étape est de continuer a profession-
naliser notre approche marketing qui repose déja sur
mon-garage-peugeot.fr, premier relais en ligne de I"opé-
ration », indique Karim Hamadache.

Les Agents doivent saisir cette opportunité pour dévelop-
per leur sens du commerce. « Nous ne pouvons pas nous
limiter a répondre aux demandes des clients », poursuit
ce dernier. La réflexion conduit a réaliser un véritable
état des lieux des véhicules a chaque entrée en atelier. La
démarche alimentera les ventes additionnelles, et nourri-
ra une démarche d’entretien prédictif. « Si nous n’avons
pas ce réflexe, les clients effectueront ces prestations
complémentaires, mais nous prenons le risque qu’elles
soient réalisées hors de nos ateliers. »

Sous I'impulsion du GAAP, les Agents Peugeot doivent
sortir d’une stratégie de comptoir pour devenir des pres-
cripteurs en qualité d’interventions. « Notre ambition est
de mettre en avant nos savoir-faire, nos compétences.
Nous devons regagner notre image de véritable profes-
sionnel de I"automobile, en accompagnant nos clients
vers des offres raisonnées et raisonnables d’entretien.
Notre role est la ! », insiste le responsable.

Si un tiers du réseau concerné a déja adhéré a la dé-
marche, I'objectif des prochaines opérations commer-
ciales est de fédérer I’ensemble des membres du GAAP.
« Nous devons parler d’une seule voix en méme temps,
pour étre le plus audible possible. »

Au cceur de la stratégie, les nouveaux GAAP Messenger
veillent a déployer les campagnes commerciales. Ils sont
la clef du succes et un maillon indispensable a la mise en
place du programme, en liens avec les vendeurs itinérants
des plaques. Ces derniers se révelent particuliérement
impliqués. « Ils ont besoin de notre retour du terrain
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pour animer de maniére encore plus efficace le réseau
apres-vente, et développer les ventes de pieces », souligne
Karim Hamadache.

L’initiative ouvre la voie au développement de I"activité
entre les Agents Peugeot et leur plaque PR référente.
D’autant que les liens avec les plateformes sont bien
percus comme le souligne le dernier barometre du
GAAP. « Nous pouvons désormais passer dans une
relation commerciale pour aller chercher du chiffre
d’affaires supplémentaire. En ce qui concerne I’organi-
sation, la logistique, la formation : nous devons travailler
ensemble. » Pour tous, le programme constitue un levier
d’activité complémentaire a saisir.

In fine, I'ambition est de mettre en place un calendrier
d’animations de maniére a rythmer I’année a intervalles
réguliers. Les opérations commerciales alterneront les
catégories de produits pour assurer une parfaite visibi-
lité, et joueront la carte de I’expertise du réseau mais
aussi des remises, des chéques fidélités, des cadeaus, ...
sources de fidélisation.

Car les clients deviennent « volages », notamment sur
des « petites » opérations d’entretien. Culturellement,
la démarche résonne comme une révolution pour des
Agents Peugeot convaincus de la fidélité sans faille de

leur clientele.

« Nous souhaitons montrer
que nNous sommes proac-
tifs, attentifs aux clients, et
en mesure de déployer des
offres apres-vente régu-
lieres, variées adaptées a
leurs besoins. » La premiére
opération s’est traduite par
la participation de 75 pro-
fessionnels accompagnés de
quatre plaques PR du Sud-
Est. La seconde a mobilisé
11 plaques et une centaine
d’adhérents. La montée en
puissance se confirme. Elle
est primordiale a la réussite
de l"initiative.

* réalisé par Loic Jud du Garage

LOEFFEL a Ingwiller (67340) voir
page de couverture, Référent GAAP
de la Plagque EST PR a Obernai

Questions a...
Pierre Barbeau, responsable commercial
plagque OPARIO (Chateauneuf-du-Rhone)

Qu’en attendez-vous ?

Au terme des deux premiéres opé-
rations, I'objectif est de mettre en
évidence les bienfaits de la stratégie,
et les résultats positifs enregistrés
dans les points de vente. L'enjeu est
de fédérer un maximum d’Agents
Peugeot membres du Groupement. Le

programme d’animation mis en place
offre I"opportunité de faire avancer

Quelle analyse faites-vous des cam-
pagnes commerciales aprés-vente
initiées par le GAAP ?

La prise de conscience des Agents
Peugeot face au besoin d’animer leur
point de vente constitue un élément
important. La mobilisation des pro-
fessionnels pour mettre en place une
réponse adaptée au réseau, apparait
aussi essentielle. Leur présence sur le
terrain permet d’appréhender au mieux
les besoins. Elle donne I'occasion de
proposer des animations commerciales
apres-vente performantes. La dé-
marche complete les opérations natio-
nales du constructeur. Nous veillons a
ce qu’elles ne fassent pas doublon.

les professionnels, et d’animer les
affaires.

Quelle place occupe les plaques PR
Distrigo dans I’action ?

Nous sommes engagés dans un vrai
partenariat gagnant ! Les échanges
avec le GAAP s’avérent constructifs.
Nous participons au montage de
I’animation, a la logistique, au finan-
cement... Car les pieces de rechange
n‘ont pas vocation a étre stockées
sur des étagéres. Elles imposent une
rotation qui suppose d’augmenter

les ventes des Agents. L'approche
commerciale devient proactive et
dynamique. Notre métier a évolué.
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Nos commerciaux ont une vraie valeur
ajoutée a apporter aux réparateurs,
en les accompagnant pour développer
leur activité vente de PR a travers des
opérations spécifiques, des campagnes
SMS...

Précisément, l'initiative du GAAP
conduit-elle a repenser le role des
distributeurs de piéeces ?

Au-dela de l'aspect commercial, la
démarche renforce les liens avec

les Agents Peugeot. Nous devenons
des acteurs a part entiére des points
de vente grace a des kits PLV par
exemple, a la réalisation de devis pour
mettre en place des campagnes de
promotion, de communication... Dans
le cadre du plan d’action aprés-vente
du GAAP, nous accompagnons le Grou-
pement a fédérer les Agents Peugeot
pour accroitre le taux de participa-
tion. Car sans animation, les affaires
meurent. La campagne aprés-vente
permet d’animer les points de vente,
de communiquer et de générer une
image dynamique.



Un spécialiste

a votre écoute

et de la vente automobile.

Notre contrat d’'assurance multirisque
a été concgu spécialement

pour votre métier.

Il est le fruit d'une négociation sur mesu-
re avec de grandes compagnies

d'assurance.

N’hésitez pas a nous contacter !

16, rue Médéric 75017 Paris

Tél.: o156212700

Fax.: o156 212707

Assurances Mail : catassurances@wanadoo.fr

CARTE DES BUREAUX

Premiers Délégués

DR de Rennes

02 40 54 97 67
DR de Metz

0387 86 07 25
DR de Toulouse

05 56 96 80 26
DR de Paris

02 37 24 28 01
DR de Lyon

0478314059
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Dépt.19- RA PEUGEOT

Agent AA3 - Certifié 0DAS
Dépannage-remorquage

Vend cause préparation retraite

Bétiment neuf / Blue Box

Emplacement bordure nationale, proche sortie
autoroute

Surface totale 3700 m2 entiérement cloturée
Atelier + stockage + vestiaire + local
technique : 460 m2

Accueil + hall expo + bureaux (vendeur VN
V0 + compta) : 180 m2

1 R.T - 3 Mécaniciens-Dépanneurs

1 Secrétaire APV et standardiste - 1
Responsable administratif et comptabilité
C.A.1100000

Activité VO a développer

Accompagnement possible du futur acquéreur
Tel : 0608 3507 14

Dépt.29 - RA PEUGEOT

Agent AA3 vend garage mécanique/carrosserie
3 compagnons +secrétaire+ gérants

Bonne rentabilité / Secteur en développement
Vente VN / V0

25 kms de Brest

Parc cloturé / proche centre-ville/ be
emplacement entrée Agglomération

Surface totale terrain 4000m2

Ateliers 650 M? / bureau 25M? / hall 60 M?
Le reste en acces et parking

Fds Cce 250.000 € + possibilité achat murs
380.000 ou loyer mensuel 2400 €

Tel: 06 653877 77

1 secrétaire, 1 responsable Administratif

et comptabilité)
CAau30.09.2017:109%810€

Parts sociales : 350000 € - Murs ; 550000€
Tel: 0614258931 000624701577

Dépt. 60 - RA PEUGEOT

Vend fonds cause retraite

Mécanique / carrosserie / peinture

CA 458,000 €

1 mécanicien + 1 carrossier peintre

+ couple gérant

Fds cce : 160.000 €

Possibilité vente murs + habitation spacieuse
de 220m2 entierement rénovée

Tel 106802412 35

STANDARD

FORMS =8N

Imprimeur pour les professionnels de I'automobile

¢ les adhérents GAAP

Tarifs préférentiels pou

Dépt. 63 - RA PEUGEOT

Agglomération sud CLERMONT FD.
Prache A75.

Réparateur agréé en agence Blue Box
de 500 M2

Sur terrain 2100 M clos

Activités : Mécanique + VN + VO
Possibilité développement
CA2017:1040000€

Vend fonds cause préparation retraite
Couple de gérant avec 2 compagnons
et 1 Bac pro

Trés bonne rentabilité

Location avec possibilité d'achat murs

Accompagnement possible du futur acquéreur

Tel: 0671 64 48 86

qqqqq

PEUGEOT"® g

Dépt. 38 - RA PEUGEOT

Implanté dans le Vercors, au centre du village.
Vend Fonds - cause retraite

Structure de 400 M?

1 mécanicien - 1 carrossier - 1 administratif
Agent AA3

CA 450000 € - Possibilité de logement

- Location des murs

Tel: 0476951269 0u 0630637171

Dépt.44 - RA PEUGEOT

Périphérie NANTES Sud/Est

Vend garage mécanique cause retraite

- Installé depuis 1989

Aprés-vente, ventes VN et V0

Trés bon emplacement

Superficie terrain ; 2100 m2

Atelier + hall + bureaux : 554 M?

Etage : Magasin PR + Bureaux + Vestiaire :
90 M2

b salariés + Gérant (2 RT, 2 mécaniciens,

Dépt. 74 - RA PEUGEOT
URGENT CAUSE MALADIE

Proche Annecy Vends murs et parts ou fonds -

société Agent Peugeot

CA plus de 3 millions

4 mécaniciens, 1 référent technique chef
d'équipe

3 carrossiers peintre

2 secrétaires, 1 commercial VO VN

Axe trés passant, trés touristique
Lavage attenant au garage

Trés bonne rentabilité

Réserve 130 K € a distribuer
Accompagnement pour formation du futur
gérant possible

Tel 06 2690 52 90
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BIENVENUE

Papeterie
Imprimés VN/VO
Atelier

PLV

Cadeaux clients

www.mongaragepeugeot.standardforms.fr
email : contact@standardforms.fr
Tél: 0247 298040 - Fax: 02 47 56 04 89



GAMME HTX CLASSIC CARS
LE LUBRIFIANT DE COLLECTION

AVEC LA GAMME HTX, ELF INNOVE GRACE A UNE OFFRE DE GRANDE QUALITE ET EN PARFAITE ADEQUATION AVEC LES VEHICULES
CLASSIQUES LES PLUS EXIGEANTS. VOTRE LUBRIFIANT PREMIUM AVEC TOUTE LA HAUTE TECHNOLOGIE ELF DANS UN BIDON A

COLLECTIONNER.

Une marque de TOTAL




