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“Dans le marche, il n’y a plus de tarifs”

B Membre de I'Association européenne des distributeurs indépendants d’automobile

et

fondateur d’Interlease, Alain de Wagter a toujours pris le micro pour défendre,

dénoncer et revendiquer. Jamais pour parader. Self-made patron au parcours international
(catégorie globe-trotter), il nous livre sa vision du marché automobile francais.

Il y a 25 ans, jai participé a la création
d’Overlease en tant que directeur commer-
cial de Renault Crédit Belgique. Il s’agissait
d’instituer du multimarquisme en LLD
dans une captive financiére de marque.
Révolutionnaire! En 1990, au bout de cing ans,
j'ai quitté la Diac pour créer Interlease. Au
démarrage, la société revendait les voitures
d’occasion d'un loueur courte durée dont
le portefeuille était constitué des trois marques
francaises. En parallele, I'entreprise jouait
le role de courtier en leasing. C'est-a-dire
que nous faisions refinancer par des banques
ces fameux VO de 6 mois pour les proposer
a des petites entreprises a des conditions
trés favorables. Sur le marché belge, nous
arrivions a obtenir des remises de 30 %. Vers
1992, mon partenaire a souffert comme
'ensemble des loueurs courte durée a cette
période. Il avait signé des contrats annuels
avec des marques francaises et peinait a
honorer les enlévements des 10 a 30 VN
prévus chaque mois pour la mise en location.
Dans ce contexte, Interlease a commencé
a récupérer des VN pour les revendre.

) Quelle est la vocation de 'entreprise
aujourd’hui?

Offrir aux professionnels francais des VN
et des VO multimarques. Je précise qu'au-
jourd’hui, 95% de mon activité se déroule
en France.

Alain de

Nous sommes, en quelque sorte, importa-
teurs puisque l'approvisionnement s’opére
en direct auprés des constructeurs, dans
différents pays. Nous observons en perma-
nence les prix qui se pratiquent sur le marché
européen, tant au niveau des véhicules neufs
que d’occasion. Notre objectif consiste a
les acquérir au meilleur marché, 1a ot elles
se trouvent. Nous revendons majoritairement
nos modeles neufs aux distributeurs et aux
réparateurs agréés francais et nos voitures
d’occasion aux marchands, aux revendeurs et
aux garagistes indépendants. Notre activité
est 100% B to B. Nous commercialisons
5000 VN et 1000 VO par an auprés de
800 clients actifs pour un chiffre d’affaires
supérieur a 80 millions d’euros.

) Pourquoi les professionnels francais achétent-
ils leurs véhicules chez vous?

Cela s’explique par notre notoriété, notre an-
cienneté et le professionnalisme de 'entreprise.
[ssus de I'importation, nos produits cor-
respondent parfaitement aux modéles du mar-
ché hexagonal. Notre offre est cohérente. Les
professionnels ont une confiance totale. De
plus, notre structure financiére nous permet
d’avoir en permanence 500 voitures en stock
a Anvers, utilitaires compris. Les clients n’ont
pas de délais, sauf commande spécifique.

) En résumé, vous permettez aux professionnels
francais de faire du business supplémentaire...
Exactement. C’est méme notre slogan

Wagter

“générateur de marges . Les professionnels
qui font du multimarquisme trouvent chez
nous I'approvisionnement recherché et les
concessionnaires font appel a nous pour se
faire, 1également, un complément de marge
sur la vente de voitures neuves. Cest-a-dire
qu’ils ne s’approvisionnent pas sur leur
entité juridique de concessionnaire. Ce stock
ne rentre pas dans leur quota, mais leur per-
met de gagner 5% minimum de bénéfices.

) Justement, comment évolue votre image a
I’égard de la profession?

Elle est favorable, méme si j'agace toujours
certains constructeurs. Pourtant, je n’ai jamais
proné la révolution. Je travaille plutét en
coulisse! En fait, je représente un nouveau
canal de distribution qu’il ne faut surtout
pas confondre avec celui des mandataires
qui agissent sur mandat pour le compte
de particuliers.

) Quelle est la vocation de votre site
bourseauto.fr ?

Bourseauto.fr est notre produit VO. Son accés
est limité & une communauté de profession-
nels de I'occasion. L'offre n’a pas non plus
vocation a étre pléthorique puisque nous
souhaitons exposer, au maximum, 2000 a
3000 VO en permanence. En revanche, les
produits doivent provenir de marchands
disposant d’'une structure avec un atelier et
répondre de la charte AOC (Auto d’origine
controlée). Bourseauto.fr est une suite page 20 »
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