
Directeurgénéral du groupe Horizon

“BMW est notre choix

pro.largus.fr

reseaude distribu-

tion » selonlesdires de

sonresponsable, le groupe Horizon aux

six concessions est pourtant devenule

3e plus gros distributeur BMW en
France (4e pour la marque Mini) en
2020. L’argus a voulu en savoir unpeu
plus sur cet opérateurd’Ile-de-France
et de Normandie qui commence à

prendre de la placesur le marchéauto-

mobile français.Mikaël Pete, le direc-

teur général,a dévoilé en toutehumi-

lité, sa stratégie,laquelle est de rester
fidèle à sonsecteur,à son constructeur
et à sescollaborateurs.Entretien.

Quelquesactualités ont mis legroupe
Horizon sur le devantde la scèneauto-

mobile ces derniers mois, maisqui est-il

vraiment? Horizon est un groupe de

distribution appartenantà l’entreprise
familiale Bernis Investissement,dont
le président est Franck Gentin. La

filiale automobile a été crééeen 1997

après le rachatd’une concession BMW

à Saint-Ouen-l’Aumône (95). Aujour-

d’hui, nous totalisons six établisse-

ments de Paris,à La Défense, en pas-

sant parRouen, etc, avec uncontrat de

3 500 BMW à la clé. Nous avonsfait
plusieurs acquisitions ces trois der-

nières annéeset 2020 a traduit leur to-

tale intégration à toutes. Dans ce

contexte particulier de crise, nous
avons réalisé un chiffre d’affaires de

PLUS D’INFOSSURLE WEB

Mikaël Pete

w Tant quenousn’auronspas réglé ce problème

de ressourceshumaines,nousne pouvonspasprétendre

à développer un grand groupe.w

«Petit

230 M€ (horsmoto) quandnousatten-

dions 260 M€, et enregistréune baisse

dela margeopérationnelle desactivités
seulementde 7%. Nous avonstenu, en

travaillant moins, mais mieux.

Êtes-vousconfiant pour 2021?Nous

naviguons unpeu à vue et bien malin
est celui qui a une vision claire sur le

business.Je note simplementque nos

concessionsparisiennes, intra muros
et petites couronnes, ont souffert du

télétravail, laissantune baissed’acti-
vité dansnos ateliers,y compris à la

moto, cequenousn’avions jamaisconnu.

Pour autant,nous faisons une année
honorable en terme de prise de com-

mande, et2021 devrait bien seclôturer.

Vous êtes58e de notredernierTop 100

desdistributeurset3eplus gros opéra-

teur BMW en France en2020 (4E pour
Mini). Comment l’expliquez-vous ?C’est
unpur hasard. Nous ne cherchons pas
du tout à entrer dans la courseaux vo-

lumes ni aurachat.Ce sontsimplement
nos acquisitions qui nous ont permis
d’accéder à ceclassement. Notre straté-

gie est avant tout d’être profitable et

durable et ainsi être le meilleur parte-

naire de BMW Group France.

Monomarque aujourd’hui (BMW-Mini),

pensez-vousélargir votre portefeuille

prochainement? Nous croyons en

BMW, c’est notre choix numéroun. Je

ne dispas que c’est simple de travailler
avec la marque, mais il n’y a aucune
raison de nepaslui donner la priorité,

denepaslui faire confiance etde ne pas

lui être fidèle. Nous nous sommes déve-

loppés avec BMW et nous avons une

forte rentabilitéaujourd’hui. L’intégra-
tion desconcessions BMW ou Mini est

donc plus facile pour nous carnous en
maîtrisonslesdifférents éléments.C’est
unavantagedanscecontexte actuel. Si

demain, le constructeur ne peut plus
nousproposerde solutions d’expansion
et que lesenjeuxserontd’atteindreune
taille critique, de réaliser desécono-

mies d’échelle et dessynergies, nousne
seronspaspour autant fermés à quel-

conque opportunité et resteronsà

l’écoute de tous les projets.

Même discours pour le secteur?Oui,

nous pourrions nous étendre si une
opportunitéseprésente. Mais toujours

dansla continuité de la région pari-

sienne, comme cela a été le caspour
l’acquisition d’une concession à Rouen.

Quelle seraitnotre valeur ajoutée à
Marseillepar exemple? Alors que mon
secteurestl’Ile-de-France et sesalen-

tours et que j’y ai toute ma connais-

sance dumarché.Pour moi, Rouen est
la 3e couronne de Paris, ce n’est qu’à
90 km de Saint-Ouen-L’Aumône. Nous

ne noussommes pas éloignés et en ra-

chetant ce showroom, notrebuta été de

rééquilibrer la typologie de notreclien-

tèle, notammentfortementliée au BtoB
dansnos concessionsparisiennes.Sa

forte capacité de vente de véhiculesà
particuliers a éveillé notre intérêt.

D’autres opérationsdecroissance sont-

elles en cours ?Nous méritons de nous
développer et le pouvons. Nous n’avons
pas de problème d’argent, nousavons

par contreunproblèmed’hommes et
defemmes, qui nous empêche degran-

dir. Pour moi, les enjeux de demain
sont les ressources humaines, nous
souffronsdu recrutement. Tantque je

n’auraispasréglé cette problématique,

jenepourrais pasprétendreà dévelop-

per ungrand groupe. Absorber une

concessiondans sa totalité, avec les
salariés,c’est compliqué. C’est un vrai
métier,il faut des compétenceset du

temps. Je n’ai pas encore trouvé la
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wméro un”
bonne stratégie. Partout où j’ai de
bonnes équipes, j’ai de bons résultats,

donc je dois remédierau recrutement

sur certainspoints devente.

Quels sont lesdéfis pour vos conces-
sions CharlesPozziàParis intra muros,
rachetéesen 2018?Concilier la maî-

trise de l’immobilier (coût, stockage,
parcde livraison et d’essais, etc) et le

volume de ventes. La marque Charles
Pozziappartientau groupe Horizon et

nousavonsuncontratde 750 voitures.

Une concessionintra muros, c’estpos-

sible. Nous avons les plus beaux éta-

blissements et une autre conception
de la vente avectous les outils techno-

logiques et servicesinnovantsque l’on
connaîtaujourd’hui. Nousoffrons aux
clients une expérience unique, réelle
ettrès hautde gamme, parce que nos
clients ont un très fort pouvoir
d’achat. Ils veulent acheterdes voi-

tures et sonthabituésà fréquenter des
lieux importants. Nos processsont

éprouvés et nous revenons ainsi à la

base de notre métier, en considérant

les collaborateurs.

Votre corner Electric Mini (le premier en

France)va-t-il sedupliquer en création
de concessions totalement dédiées?

Pas forcément,mais La Défensetiendra

elle aussison corner électrique. Jecrois
en l’expérience client, elle invite à la

consommation. Avec cet espacenous
répondons ainsi à toutes les demandes.
On nous propose de beaux produits, à

nous d’être cohérent, de les valoriser
avec un bel écrin, au bon endroit et au

bon moment.

Vous renforcez votre présencedans

l’ouest parisien avec la concession de
Nanterre-La Défensequi dénote un peu,

quelserasonrôle? 10000 m2 et 250 places
d’exploitation à Nanterre-LaDéfense

seront consacrésà BMW Group France

dèsseptembre. Cetteconcession serala

vitrine du groupe Horizon dans le
départementdes Hauts-de-Seine (92),

montrant ainsitoute l’étendue denotre

savoir-faire. Rien n’aété fait auhasard
car toutes nos activités seront rassem-

blées enun seul centrede vie, jusqu’à
l’après-vente, avec 22 ponts installés.
Nous comptons réduire les délais de

prise derendez-vousde 7 joursà 48-72h

et enregistrer 70 entréesatelierspar
jour. Avec cet outil, nous allons enfin

pouvoir répondre à la demande natu-
relle sur ce secteuret offrir de belles

conditions de travail à nos collabora-

teurs. L’après-venteaété l’une desprin-
cipales motivations à cette création,

nous voulons que l’activité augmente
de 50% dansles 5 prochaines années.

Uncoup de collier sera égalementporté
à l’occasion.

Quel ratio comptez-vous réaliser ? L’ac-
tivité VO est très bénéfique, mais
Saint-Ouen-l’Aumône était jusqu’alors
la seule solution de vente du groupe
Horizon. Une autre a été trouvée via

le centreVO à Rouen,lequelnousper-

met déjà d’accélérer. Encore une fois,

nousrestonssur lesmarquesBMW et

Mini pour la seconde main et le prix
moyen chez nous est de l’ordre de

35 000 euros. Nous n’aurons donc pas
de développement poussif sur cette

activité, même si nous y pensons
fortement via l’externe. Le centrede

Nanterre-La Défense nous lancera
aussi franchementdansle VO. Nous
venons de recruter des vendeurs dé-

diés et je suis certain de parvenir à

vendre1 VN pour 1 VO. •
PROPOS RECUEILLIS PAR JUSTINE PÉROU
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