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La source cacheéee

La société européenne Edp qui se nourrit aupreés des importateurs européens a bati son
savoir-faire et sa notoriété aupres des professionnels francais. Bien que discréte, I'entité

d’origine polonaise est un acteur important au coeur de la chaine de la distribution au-
tomobile grace a son expertise fiscale et économique.

e marché des professionnels de

I'automobile regorge d’'intermé-

diaires. Du constructeur ou de
I'importateur jusqu'au client final, un
méme véhicule peut faire I'objet de qua-
tre transactions entre marchands. Certai-
nes sociétés ont décidé de se positionner
en haut de la pyramide. Le groupe Edp
achéte directement ses véhicules a la
source, afin de bénéficier de tarifs
attractifs, mais représente elle-
méme une source d'achats pour
nombre de ses clients européens.
Volontairement discréte, I'entité
s'est forgée une solide réputation
au fil des années et travaille au-
jourd’hui avec d'importants man-
dataires ou négociants frangais et
belges. Fondée en 2003 par un di-
rigeant polonais, la société qui a
implanté ses bureaux en Estonie a
trés vite jeté son dévolu sur le
marché francais en raison de son
dynamisme en matiére d'importa-
tions. Le groupe, qui se décrit vo-
lontiers comme un acteur
européen, opére également en
direct en Allemagne et en Polo-
gne et commercialise également
des véhicules en Belgique ou en
Italie. Spécialisée dans les voitures
neuves ou faiblement kilomé-
trées, Edp achete les véhicules
chez les importateurs aux quatre
coins de I'Europe (Italie, Estonie,
Portugal, Pays de I'Est...). Grace a
son expertise, son relationnel fort
et une équipe multilingue de 32 salariés,
la société est parfaitement rodée aux exi-
gences de la distribution automobile
continentale. “Nous assumons tous les
risques et les obligations européennes fi-
nanciéres et administratives, telles que
I'obtention du certificat de conformité,
les problématiques de TVA, inhérentes a
I’achat de véhicules a I'international”, ex-
plique Damian Ciesielczyk, directeur gé-
néral et fondateur d’Edp.

Une solide maitrise

des marchés européens

La société est, en effet, passée maitre
dans la réalisation de démarches des
back office grace a un logiciel interne
permettant de prendre en compte quo-
tidiennement les caractéristiques et les
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mutations, économiques, fiscales, de cha-
que pays. “Cet outil est capable d’analy-
ser, a un instant T, la situation d’un
marché, les prix, les équipements, les
taxes ou encore les taux de change afin
de déterminer trés rapidement les meil-
leures affaires”, ajoute Damian Ciesielc-
zyk. Les salariés se doivent ainsi de
maitriser la fiscalité européenne, la fi-

A Salvatore Loparo, directeur commercial France et Damian
Ciesielczyk, directeur général du groupe.

nance internationale autant que le mar-
ché de I'automobile. Un savoir-faire
assez rare a |'échelle européenne, et qui
implique rigueur, sérieux et transpa-
rence. Edp est aujourd’hui un partenaire
de confiance pour de nombreux impor-
tateurs, une position de force qui lui per-
met d'acheter des véhicules a tarifs
préférentiels, affichant souvent entre -
30 et - 35 % par rapport a certains mo-
déles en France. “Nous travaillons avec
des importateurs sérieux et fidéles qui
nous garantissent la livraison des véhicu-
les, insiste Damian Ciesielczyk qui sil-
lonne en permanence I’'Europe pour étre
au contact de ses fournisseurs. Depuis la
crise, il y a moins de produits sur le mar-
ché car les constructeurs ont réduit leur
stock mais nous trouvons toujours des

voitures en Europe. Les importateurs ont
besoin de sociétés comme les nétres pour
vendre leurs véhicules.”

Des professionnels plus
exigeants

Un choix de 500 véhicules est exposé en
moyenne sur le site Internet de la so-
ciété. Les achats se font uniquement sur
stock. Dans le cadre d'une
transaction, chaque client
de la société se voit remet-
tre une fiche descriptive dé-
taillée du véhicule, faisant
apparaitre les équipements
présents, le prix, ainsi qu‘un
comparatif avec un véhicule
similaire au prix Argus.
“Nous devons étre irrépro-
chables au niveau de la
conformité des commandes
et de la description des vé-
hicules, souligne Salvatore
Loparo, directeur commer-
cial France. En plus d’étre
transparentes, ces fiches
permettent aux profession-
nels de gagner du temps.”
Des listes personnalisées
sont également envoyés aux
clients en fonction de leurs
besoins afin d'éviter que
plusieurs professionnels eu-
ropéens se positionnent sur
une méme offre. “En 2003,
les clients se préoccupaient
avant tout du prix. Désor-
mais, ils sont plus exigeants et nous de-
vons satisfaire leurs attentes en termes
de disponibilité des véhicules, de garan-
tie des équipements. Notre métier est de-
venu plus difficile car le business de
I'automobile en Europe est plus mature,
nous devons prendre en compte davan-
tage de variables et les négociations avec
les importateurs se sont complexifiées”,
observe Damian Ciesielczyk qui revendi-
que un portefeuille de 260 a 280 clients
européens.

Un nouveau site pour
satisfaire les clients francais
Afin de mieux répondre aux besoins de
ses clients, le groupe a pris ses quartiers,
il y a quelques semaines, dans un ancien
supermarché, posé entre deux hétels bon
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e Lieu: Isles-lés-Villenoy (77)
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dont 20 M en France
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o Effectif: 32 salariés
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marché, au coeur de la zone industrielle
d'Isles-lés-Villenoy (77). Les nouvelles am-
bitions des dirigeants s’expriment désor-
mais au travers ce site de 10 000 m? de
surface, dont 2 000 m2 de bureau. L'an-
cien parking qui a été transformé en aire
d’exposition permet de présenter une
centaine de voitures. Dans “I'arriére bou-
tique”, la société vient de batir un studio
photos ainsi qu’une aire de lavage. Les
responsables entendent profiter égale-
ment de cette nouvelle structure pour
renforcer leur présence sur le marché
francais en touchant, notamment, de
plus petits acteurs. “Avec les clients que
nous connaissons bien, nous travaillons
par mail et téléphone mais il est impor-
tant d’avoir un contact direct avec ces
petites sociétés”, indique Damian Cie-
sielczyk. Pour séduire cette clientéle et
faciliter leurs achats, Edp propose depuis
plusieurs semaines une offre de finance-
ment qui se caractérise par un délai de
paiement de deux mois pour régler la to-
talité du véhicule. Une souplesse non né-
gligeable qui implique des fonds
importants.

3000 unités en France en 2011
Le groupe qui a réalisé un chiffre d'affai-
res de 83 millions d’euros en 2010 en-
tend poursuivre sa progression de
maniére organique. En 2011, il se consa-
crera a la consolidation de son nouveau
site francilien. Un projet d’envergure qui
devrait également étre dupliqué rapide-
ment dans les environs de Berlin. Dans
les cinq prochaines années, les dirigeants
annoncent vouloir ouvrir de nouveaux
sites en France et en Allemagne. “Pour
vendre la méme quantité de voitures, il
faut investir plus chaque année, trouver
de nouvelles solutions, étre plus réactifs.
Quand nous avons commencé, en 2003,
c’était presque trop facile. Aujourd’hui,
le marché et les professionnels ont des
besoins toujours plus élevés. C’est une
bonne nouvelle car cela laisse peu de
place aux sociétés qui font n’importe
quoi”, juge Damian Ciesielczyk.
En 2011, Edp envisage de commercialiser
3000 voitures en France et 8000 en Eu-
rope.
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