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* Wavait jetd I'épon-
ge faute de réussir & inté-
grer le modéle frangais...
Dix ans plus tard, le géant
améncain de 'encheére auto
retente 'expérience des
ventes physiques. Le 5 mai
prochain aura hieu 3 Chally-
Mazarin (sur son site de
reconditionnement) la pre-
mitre adjudication en salle
badgée Manheim/ France.
Fidéle 3 son modele US, le
CENLIE NC SCT3 OUVETT QU aux
professionncls.

Pourquoi ce revirement,
aprés avour juré quon nel'y
reprendrait plus? D'abord
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parce quil a2 obtenu
Fagrément du Conseil des
veates volontaires en sep-
tembre dernier. Ensuite,
parce qu'aprés avoir frolé
I'abandon de terrain, la
société a largement redres-
s¢ la barre et consohdé
son assise en devenant mul-
tiservices via ses  trois
départements: Manheim
Automouve Services (remise
en érat compléte, logis-
tique...), Manheim Remar-
keting (revente des VO) ex
Manheim Retail Services
(soutien de la commercia-
lisavion des véhicules des

anheim relance son
business de vente en salle

Sur le modéle de son big-
business en Grande-Bretagne,
Alexandre Sabet d'Acre,
directeur de Manmheim France,
attend les résultats de sa pre-
médre vente physique en France
pour ttablir un calendrier.

flottes). Enfin, il s"agit de
diversifier les canaux de dis-
tribution en complétant ke
dispositif Internet: Cyber-
Auction pour les enchéres et
Cyberstock pour I'achar
immédiar. La sociéeé est
donc optimiste pour ka suite.
« Auourd hus, le remarkening
représente jusqua 45 % de
notre chiffre daffaires. A
terme, nous vowlons quil
atteigne 70 % », csume
Alexandre Sabet d"Acre qui
vise 14000 ventes cette
année, mais table sur un
volume de 50 000 véhicules
a I'horizon 2015, n



