KIT SECTORIEL — JUIN 2026

Lavage Automobile & Detailing

Dossier sectoriel complet — 39 sections — Codes NAF/APE : 4520Z / 4529Z — Positionnement : Débutant complet

Ce que contient ce kit

Structure du marché national et analyse PESTEL

Profils clients, motivations et tendances de la demande

Cadre juridique, réglementaire et fiscal complet

Modeles économiques, prévisionnels et plan de financement

Stratégies de lancement, marketing digital et plan 90 jours

I. Avertissement méthodologique

Ce kit ne contient aucune analyse locale (ville, zone de chalandise,
concurrence locale). Ces éléments relevent du Business Plan Sur-
Mesure a 299 €. PlanVente ne garantit aucun résultat financier. Toute
donnée chiffrée doit étre validée avec un expert-comptable.

(& () Vérifié — Source officielle (INSEE, SDES, Légifrance,
URSSAF) | Estimé — Source sectorielle privée | @ A
vérifier — Variable selon profil, commune ou statut



01 — SYNTHESE EXECUTIVE

Chiffres clés du secteur

~700M€ 39,7M

Marché estimé Parc VP France
O Sources sectorielles privées @ SDES, janvier 2025 — VP uniquement
~11 500 ~6/an
Points de lavage Fréquence moyenne
@) Estimation filiére (11 000-12 000) D Cetelem 2023 — déclaratif

Le lavage automobile et le detailing constituent un secteur de services de proximité ancré dans le quotidien des Francais. Avec 39,7 millions de
voitures particulieres en circulation au ler janvier 2025, le gisement de clients potentiels est considérable. Le marché integre plusieurs segments :
stations de lavage automatique, centres spécialisés, lavage mobile a domicile et detailing — nettoyage haut de gamme avec traitements de
protection. Ce kit s'adresse aux débutants complets envisageant de lancer une activité sous forme mobile (detailing a domicile) ou fixe (centre

spécialisé).



02 — HISTORIQUE

Evolution du secteur

1970-80

Structuration via stations-service pétrolieres

1990-2000

Réseaux franchisés et grandes surfaces

2010

Secheresse, digital et professionnalisation

W

Depuis 2020
Mobile, réseaux sociaux et réputation @ O
numérique

Le lavage automobile s'est structuré en France dans les années 1970-1980 avec |'essor des stations-service intégrées. Les pétroliers (Total, BP, Shell)

ont historiquement dominé ce segment. Dans les années 1990-2000, I'émergence des réseaux spécialisés comme Elephant Bleu (fondé en 1976) a
professionnalisé le secteur et créé un modele franchise applicable aux indépendants. Les grandes surfaces ont généralisé les tunnels haute pression
dans leurs parkings.

Ruptures récentes (2014-2024) Tendances structurantes

e Sécheresses et restrictions d'eau : pression sur les stations fixes, * Professionnalisation du detailing : formations certifiantes,
avantage aux opérateurs mobiles a faible consommation communautés en ligne, segment premium distinct

e Digital et réseaux sociaux : émergence du detailing mobile porté e Plateformes de notation (Google Maps) : réputation numérique
par Instagram et TikTok devenue facteur de différenciation clé

e COVID-19 (2020) : accélération du modele mobile, préférence pour e Parc VE/VHR croissant : ~3,5 M véhicules au ler jan. 2024 (SDES)

les prestations a domicile



03 — STRUCTURE DU MARCHE

Cartographie du marché national

Le marché francais du lavage est peu concentré au sommet. Les proportions suivantes sont des estimations sectorielles — aucune source officielle
ne publie de ventilation précise. () Estimation sectorielle

Type d'acteur Exemples Part estimée Tendance

Réseaux pétroliers Total Wash, BP Important historiquement Stable / déclin relatif
Réseaux franchisés Elephant Bleu, Lavéo Segment structuré Croissance modérée
Indépendants fixes Laveries auto locales Tres fragmenté Pression concurrentielle
Detailers mobiles Auto-entrepreneurs En forte croissance s Forte hausse

Pure players digital Modeles émergents Naissant 2 Emergent

() Saisonnalité : pic de demande observé au printemps (mars-mai), ralentissement hivernal pour le mobile extérieur, partiellement atténué
par le B2B (flottes, garages, VTC). | Observation sectorielle — a valider sur votre marché local.



04 — ANALYSE PESTEL

Environnement macro-économique du secteur

fa

®s

(9252

Politique

Restrictions d'eau préfectorales en sécheresse ; dispositifs ACRE, BPI France, France Travail. Risque de restriction temporaire ;
avantage aux offres éco-responsables. @ Légifrance

Economique

Parc VP stable (39,7 M VP — SDES 2025) ; développement B2B (VTC, flottes). B2C sensible au prix ; B2B plus régulier ; segment
premium porteur. @ SDES / @ Reste

Social

~6 lavages/an/automobiliste (Cetelem 2023, déclaratif) ; valorisation esthétique auto. Fidélisation passionnés ; demande produits
éco-responsables. @

Technologique

Réservation en ligne ; TikTok/Instagram ; céramique/PPF ; ~3,5 M VE/VHR (SDES 2024). Avantage aux opérateurs digitalisés ; niche VE
émergente. @ SDES 2024

Environnemental

Art. L.216-6 Code Environnement ; sécheresses récurrentes ; norme NF EN 858-1/2. Obligations eaux usées a anticiper ; risque
réputationnel. @ Légifrance / @ Application locale

Légal

Pas de diplome obligatoire ; ICPE 2930 selon configuration ; TVA 20% ; statuts au choix. Cadre accessible ; vigilance sur eaux et ICPE.
@ TVA Bofip / @ ICPE cas par cas



05 — PROFIL CLIENTS

Segments de clientéle types

Aucune segmentation officielle de la clientele du lavage automobile n'est publiée par l'INSEE. Les segments ci-dessous sont construits a partir

d'observations sectorielles. @ A affiner par enquéte terrain locale

Segment

Particulier standard

Passionné automobile

VTC / chauffeur pro

Flotte entreprise

Concess. / garages

Profil

25-55 ans, VP classique,
ponctuel, prix-sensible

VP premium ou
collection, qualité,
fidele au bon prestataire

Véhicule = outil de
travail, régulier, praticité
et fiabilité

PME, artisans,
commerciaux, contrat
régulier, facturation

Préparation VO,
restitution, standard
qualité élevé

Fréquence est.

4-8x/an )

10-20x%/an )

Hebdomadaire @

Mensuelle €

Variable ©

Panier moy. est.

15-35€@©

80-300€ @

30-80€ ©

50-200 €/véhicule ©)

60-250 €/véhicule ©)

Potentiel

Volume fort, fidélité
faible

Fidélité forte, valeur

élevée

Récurrence forte si
fidélisé

Volume et régularité

Contrats B2B valorisants

/A @ Avalider — Les fréquences et paniers ci-dessus sont des estimations sectorielles non vérifiées par source officielle. Validez par

enquéte locale (10-20 entretiens clients) avant de baser un prévisionnel dessus.



06 — MOTIVATIONS & FREINS

Motivations, freins d'achat et criteres de choix

Motivations d'achat

e Fierté du véhicule — image de soi

Préparation a une vente ou reprise

Obligation professionnelle (VTC, commercial)

Entretien de la valeur patrimoniale du véhicule

Gain de temps vs. lavage maison (interdit dans de nombreuses
communes)

Résultat professionnel impossible a reproduire soi-méme

Traitement saisonnier (anti-sel hiver, protection été)

Freins d'achat

® Prix percu comme élevé vs. lavage maison

e Manque de confiance (griffes, produits inadaptés)

* Inconvénient logistique (se déplacer, immobiliser le véhicule)
e Absence de besoin percu

e Résultats déja décevants chez un autre prestataire

e Méconnaissance du detailing premium et de ses bénéfices

Criteres de choix d'un prestataire

Qualité du résultat (visible et photographiable), fiabilité (ponctualité,
tenue des promesses), transparence sur les produits, et avis en ligne.
Un prestataire avec 50 avis Google a 4,8% bat presque
systématiquement un concurrent non référencé. () Observation

sectorielle



07 — TENDANCES DE LA DEMANDE

Tendances structurantes 2024-2030

Detailing premium O Parc électrique croissant @ Restrictions d'eau @
Croissance des recherches protection ~3,5 MVE/VHR au ler janvier 2024 Sécheresses répétées, arrétés
céramique et PPF, portée par les réseaux (SDES). Offre spécifique VE = avantage préfectoraux. Avantage aux formules
sociaux. Opportunité de différenciateur fort. Horizon 2024-2030. vapeur/microfibre a faible
positionnement premium a marges consommation. Horizon 2024-2030.
élevées. Horizon 2024-2028. Légifrance.

Abonnements (wash club) @ Restitution LOA ©

Modele mensuel en développement. LLD/LOA en croissance — restitutions =

Permet de sécuriser la trésorerie des les demande structurelle. Cibler fins de LOA

premieres semaines d'activité. Horizon 6-8 mois avant restitution. Horizon

2024-2027. 2024-2028.



08 — NICHES & SPECIALISATIONS

Niches et spécialisations identifiées

Niche

Detailing mobile premium B2C

Contrats flottes B2B

Préparation vente / VO

Protection céramique / PPF

Packs VTC

Lavage vapeur écologique

Restitution LOA

Intérieur cuir / textile haut de
gamme

Intérét commercial

Marges élevées, différenciation
qualité

Récurrence, volume,
facturation simple

Demande structurelle des pros
VO

Paniers tres élevés (200-3 000 €
+)

Clients réguliers, tarif mensuel

Différenciation verte, faible
conso eau

Demande en croissance

Différenciation sur résultat
visible

Difficulté d'acces

Faible

Moyenne

Moyenne

Elevée — formation requise

Faible

Faible

Faible

Moyenne

Potentiel rentabilité

Elevé

Elevé

Bon

Tres élevé

Bon

Moyen-bon

Bon

Elevé

© . Recommandation PlanVente — Pour un débutant complet, les deux niches les plus accessibles sont : (1) le detailing mobile premium

B2C avec positionnement avant/apres réseaux sociaux, et (2) les packs VTC pour une récurrence immédiate. Ces deux segments peuvent

étre combinés des le lancement avec un investissement limité. La céramique s'envisage apres 6-12 mois et une formation certifiante.



09 & 10 — OFFRE & CONCURRENCE

Acteurs nationaux et analyse des prix

Cartographie des acteurs

Type d'acteur

Réseaux pétroliers

Elephant Bleu & franchisés

Indépendants fixes

Detailers mobiles

Fourchettes de prix observées

Prestation

Lavage extérieur simple
Lavage complet ext. +int.
Protection céramique
Pack VTC (hebdo estimé)
Abonnement mensuel

Préparation vente (pack)

Points forts

Flux garantis, notoriété

Maillage territorial, fidélité

Flexibilité, relation directe

Flexibilité, faible capital

Entrée de gamme
8-12€

50-80 €

200-400 €

40-60 €

40-60 €/mois

150-250 €

Points faibles

Qualité limitée, peu
personnalisé

Investissement lourd,
standards rigides

Peu visibles en ligne

Saisonnalité, dépendance
réputation

— a confronter a une enquéte locale

Prix médian obs.

15-25€

100-150 €

500-900 €

70-100 €

80-120 €/mois

300-500 €

Logique économique

Complément carburant — pas
concurrent direct detailing

Droits d'entrée + redevance @

Opportunité de capter leur
clientele par le digital

Le plus adapté pour débuter

Premium
30-45€
200-300 €
1500-3 000 €+
120-150 €
150-300 €/mois

600-1200 €

® @ Piéges de prix a éviter : (1) Sous-tarifer pour attirer les premiers clients. (2) Ne pas intégrer le temps de trajet dans le coiit de revient

mobile. (3) Ne pas facturer les consommables a leur juste valeur. (4) Copier les prix d'un concurrent sans connaftre sa structure de colts.



11 & 12 — AVIS CLIENTS & FCS

Avis clients et facteurs clés de succes

Ce que révélent les avis Google Maps ()

Thématique

Résultat visuel

Ponctualité

Communication

Rapport Q/P

Praticité

Ce qu'ils
apprécient

Voiture comme
neuve, propreté
des vitres

Arrivée a 'heure,
délai respecté

Explication des
traitements,
transparence

Prestation
supérieure a
['attendu

Déplacement
domicile,
réservation en

ligne

Cequ'ils
reprochent

Taches oubliées,
résidus de
produits

Retard, annulation
derniere minute

Pas de réponse,

tarifs flous

Prix élevé vs
résultat décevant

Manque de
flexibilité horaire

Facteurs clés de succes

Qualité technique

Le bouche-a-oreille et les avis
Google reposent entierement
dessus. Formation sérieuse
avant de lancer.

Contenu visuel

TikTok et Instagram génerent
une audience locale qualifiée.
1 vidéo avant/apres par

semaine minimum.

Présence en lighe

Un client qui ne vous trouve
pas sur Google n'existe pas.
Fiche Google Business
optimisée, 30+ avis.

Maitrise des colts

Beaucoup d'indépendants
sous-pricent et travaillent a
perte. Calculer le colit réel
avant de fixer les prix.



13 — BARRIERES A L'ENTREE

Barrieres a I'entrée selon le modele

MODELE MOBILE MODELE FIXE

(DETAILING A DOMICILE) (CENTRE DE LAVAGE)
on ° . O o —
o) 2 2 %
Q - s %
s R 8| ©
NIVEAU D'ACCES FAIBLE A MOYEN NIVEAU D'ACCES MOYEN A ELEVE

v’ Pas de diplédme obligatoire

INVESTISSEMENT 5 000-20 000 €

v/ Immatriculation simple micro-entreprise
v’ Pas de local requis

CAPITAL INITIAL SIGNIFICATIF

v/ Conformité ICPE possible
v/ Gestion eaux usées & séparateurs

hydrocarbures
PRINCIPALE BARRIERE = v Engagement locatif long terme
COMPETENCES TECHNIQUES /\ DECONSEILLE SANS EXPERIENCE

@ Le modéle fixe est déconseillé comme premiére étape sans expérience du secteur. La conformité ICPE (rubrique 2930) doit é&tre
analysée cas par cas aupres de la DREAL avant toute signature de bail commercial.



14 — ANALYSE SWOT

SWOT sectorielle

Cette SWOT porte sur le secteur, pas sur votre projet individuel. Une SWOT personnalisée est disponible dans le Business Plan Sur-Mesure.
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15 & 16 — CADRE JURIDIQUE

Conditions d'acceés et autorisations obligatoires

Conditions d'acceés a la profession Autorisations et déclarations obligatoires
Le lavage automobile et le detailing ne sont pas des professions i . L
, , . _ A . Démarche Cout estime
réglementées au sens de la loi frangaise. Aucun diplome ni
certification n'est |également obligatoire. @ Service-Public.fr _ _ )
Immatriculation INPI / 0 € (micro) / 200-400 €
Guichet unique (société)
Condition Obligatoire ?
Déclaration URSSAF Gratuit @
Diplome professionnel Non — formation
recommandée Ouverture compte pro Variable @
Certification detailing Non — fortement Déclaration ICPE (centre fixe) @ Variable — cas par cas
recommandée
Autorisation rejet eaux usées @ Dépend commune —
Formation produits chimiques @ A vérifier selon produits obligatoire
(REACH)
RC Professionnelle 500-2 000 €/an
Permis de conduire Oui — indispensable @

® @ CRITIQUE — Gestion des eaux usées en mobile : Le rejet non autorisé d'eaux chargées en détergents et hydrocarbures peut constituer
une infraction a l'article L.216-6 du Code de l'environnement (jusqu'a 75 000 € d'amende et 2 ans d'emprisonnement). Consultez
impérativement le service assainissement de votre commune avant de lancer toute activité. () Légifrance



17 — NORMES & REGLEMENTATIONS

Réglementations spécifiques au secteur

Réglementation

Art. L.216-6 Code

Environnement @

Rubrique ICPE 2930 @

Norme NF EN 858-1/2 @

Seuil 5 mg/L hydrocarbures

Ce qu'elle dit

Interdit le rejet de substances
nuisibles dans les eaux

Ateliers d'entretien de
véhicules a moteur

Séparateurs de liquides légers
(hydrocarbures)

Seuil souvent cité dans
prescriptions locales

Application au lavage

S'applique si eaux de lavage
polluantes rejetées sans
traitement dans eaux
superficielles/réseau pluvial

Peut s'appliquer selon
configuration — PAS
automatique — analyse cas par
cas indispensable

Norme de référence technique
— PAS automatiquement
obligatoire — rendue
obligatoire par prescription
locale

N'est PAS un texte national
unifié — dépend de votre
commune et reglement
assainissement

Sanction

75000€+2ans

Infraction administrative

Variable selon prescription

Variable

® @ Questions a poser a la mairie / service assainissement : 1. Vers quel réseau puis-je rejeter mes eaux de lavage ? 2. Mon activité mobile

nécessite-t-elle une déclaration ? 3. Le reglement d'assainissement fixe-t-il des limites de rejet ? 4. Un séparateur d'hydrocarbures est-il

requis ? 5. En cas de lavage chez un client, qui est responsable des eaux rejetées ? Impact si non vérifié : CRITIQUE — risque pénal,

fermeture, responsabilité civile.



18 & 19 — STATUTS & FISCALITE

Statuts juridiques et obligations fiscales

Statut

Micro-entreprise

EURL

SASU

SAS (avec associés)

CA max / conseillé Charges sociales

77 700 €/an (seuil 2024 ~22% du CA D URSSAF
prestations) @

Pas de plafond légal ~35-45% de la rémunération
Pas de plafond légal ~70-80% de la rémunération
Pas de plafond Variable selon répartition

Idéal si

Démarrage, test du marché,

activité complémentaire

CA > seuil micro, protection
patrimoine, crédibilité B2B

Levée de fonds future,
meilleure protection sociale

Projet avec co-fondateurs,
investisseurs @ Avocat requis

) Recommandation pratique pour un débutant complet : La micro-entreprise est le point de départ le plus adapté. Création rapide, charges

proportionnelles au CA réel, comptabilité minimale. Passage en société a envisager si CA dépasse 50 000 €/an ou si vous souhaitez

embaucher.

A valider selon votre situation.

Obligations fiscales types

Obligation

TVA

Cotisations sociales

IS /IR

CFE

Micro-entreprise Société (EURL/SASU)

Franchise en base jusqu'a 36 800 € CA @ TVA 20% des le ler euro de CA

Bofip art. 293 B CGlI

~22% du CA mensuel ou trimestriel @ ~35-80% sur rémunération selon statut
IR (versement libératoire possible @) IS 15% jusqu'a 42 500 € bénéfice, 25% au-
dela @

Exonération 1&re année puis due @ Due chaque année



20 — ASSURANCES

Assurances obligatoires et recommandées

RC Professionnelle

Non obligatoire [également mais
INDISPENSABLE — vous intervenez sur
des véhicules tiers. Fourchette : 500-1 500
€/an (). Sans RC Pro, vous étes
personnellement responsable de tout
dommage. Un véhicule premium
endommagé peut représenter plusieurs
milliers d'euros de préjudice.

Prévoyance / incapacité

Non obligatoire mais fortement recommandée — activité physique.
Fourchette : 300-800 €/an € ). La couverture SSI du micro-

entrepreneur est souvent limitée.

Assurance véhicule pro

Légalement obligatoire (Code de la route)
avec garantie utilisation professionnelle.
Fourchette : 800-2 000 €/an € ). Attention
: utiliser un véhicule personnel sans en
informer 'assureur = risque de non-
couverture en cas de sinistre.

Mutuelle santé

Assurance matériel

Non obligatoire mais recommandée si
matériel > 5 000 €. Fourchette : 200-600
€/an

Non obligatoire en micro-entreprise mais recommandée.
Fourchette : 500-1 500 €/an ). La couverture SSI est souvent

insuffisante pour une activité physique intensive.

® @ RC Pro avant le premier client — Souscrivez votre RC Professionnelle AVANT d'intervenir sur le premier véhicule client. Demandez

plusieurs devis a des assureurs spécialisés en activités automobiles.



21 — MODELES ECONOMIQUES

Modéles économiques observés dans le secteur

Mobile pur Centre fixe spécialisé

Intervention domicile/site client, véhicule aménagé, aucun local. Atelier ou local dédié, client se déplace, équipement complet.
Avantages : faible capital, flexibilité totale, pas de charges locales. Avantages : professionnalisme percu, plusieurs véhicules/jour.
Limites : saisonnalité, météo, gestion eaux usées complexe. Idéal Limites : charges fixes importantes, investissement élevé,
pour : débutant complet — recommandé en ler. conformité réglementaire. Idéal pour : profil expérimenté avec

capital =30 000 € ).

Hybride mobile + atelier partagé Franchise

Majorité prestations en mobile, atelier loué pour céramique/PPF. Rejoindre un réseau existant avec enseigne et accompagnement.
Avantages : flexibilité + crédibilité, acces prestations premium. Avantages : notoriété initiale, formation intégrée. Limites : droits
Limites : logistique plus complexe, réseau de locations a trouver. d'entrée + redevance, perte d'autonomie. @ DIP obligatoire avant
Idéal pour : évolution naturelle aprés 1-2 ans de mobile pur. signature. Idéal pour : profil cherchant structure clé en main avec

apport.



22 — STRUCTURE DE COUTS

Structure de colts types — modeéle mobile solo

VAN Montants issus d'estimations sectorielles uniquement. A affiner avec un expert-comptable.

Charges fixes mensuelles estimées Charges variables (ratio CA estimé)
Poste Mensuel est. Poste Ratio CA
Assurances (RC Pro + 150-300 € Produits consommables 8-15% du CA
véhicule) (shampooings, cires,
microfibre)
Amortissement véhicule 200-500 €
aménagé Carburant (déplacements) 5-10% du CA
Amortissement matériel 100-250 € Cotisations sociales (micro) ~22% du CA D URSSAF
Abonnements (logiciel, 50-120 € TOTAL charges variables 35-47% du CA
téléphonie)
Communication (Meta, 100-300 € (optionnel) (@ Lesolde disponible apres charges variables (53-65% du CA)
Google) doit couvrir les charges fixes et générer un résultat net

positif. Avec 600-1 600 € de charges fixes, le seuil de

Expert-comptable (micro: rentabilité se situe entre 1 800 et 2 500 €/mois de CA.
optionnel)

TOTAL charges fixes 600-1 600 €/mois




23 — PREVISIONNEL

Prévisionnel type — 3 scénarios x 3 ans

® @ Avertissement obligatoire — Ces chiffres sont des références sectorielles construites sur estimations. Votre CA dépendra de votre ville,
stratégie commerciale, positionnement, horaires et capacité a fidéliser des clients. A affiner impérativement avec un expert-comptable.
PlanVente ne garantit aucun résultat financier.

Indicateur An 1 — Pessimiste An 1 — Réaliste An 1 — Optimiste An 2 An3

CA mensuel moyen 1500 € 3000€ 5000 € 4-6 000 € 6-10000 €
est.

CA annuel estimé ~18 000 € ~36 000 € ~60 000 € ~50-70 000 € ~70-120 000 €
Charges fixes ~8 000 € ~10 000 € ~12 000 € ~12 000 € ~15000 €
annuelles

Charges variables ~7000 € ~14 000 € ~23 000 € ~20 000 € ~30000 €

est.

Cotisations ~4 000 € ~8 000 € ~13 000 € ~11000 € ~17 000 €

sociales 22% @

Résultat net est. ~-1000 € ~4 000 € ~12000 € ~8-17 000 € ~10-38 000 €
(avant IR)

© Avec un panier moyen de 120 € et des charges mensuelles de 2 000 € : environ 17 a 20 prestations mensuelles nécessaires pour atteindre
['équilibre. Soit ~1 client par jour ouvré — objectif atteignable avec une bonne stratégie de visibilité locale. ¢ ) Calcul illustratif sur
hypotheses.



25 — PLAN DE FINANCEMENT

Investissements de démarrage et aides disponibles

Investissements typiques — modéle mobile )

Poste

Véhicule (VL ou fourgon

aménageé)
Aspirateur eau/poussiere pro

Extracteur (shampooing
moquettes)

Polisheuse orbitale

Produits consommables
(stock initial)

Equipements divers
(microfibres, brosses)

Frais de création d'entreprise
Assurances (1ere année)
Communication initiale

Fonds de roulement (3 mois
charges)

TOTAL ESTIME

Montant estimé

3000-20000 €

300-800 €

400-1200 €

300-600 €

500-1500 €

300-800 €

0-400€ @
700-2 000 €
200-800 €

2000-5000 €

8 000-32 000 €

Aides et dispositifs identifiés

ACRE @

Demandeur emploi, RSA,
moins 26 ans. Exonération
partielle cotisations 1ére
année. A demander a |'URSSAF
au moment de l'inscription.

Prét d'honneur @

2 000-50 000 € a 0%. Initiative
France, Réseau Entreprendre.
Projet sérieux +
accompagnement requis.

régional et de la CCl locale.

ARCE @

Droits ARE + création/reprise
entreprise. 60% des droits
restants versés en capital. A
demander a France Travail.

Microcrédit ADIE @

Jusqu'a 12 000 €. Pour les
profils avec acces difficile aux
banques classiques. ADIE.org

Aides régionales / locales @

Variable selon région/département. A vérifier auprés du Conseil



26 — STRATEGIE DE LANCEMENT

Stratégie de lancement recommandée

J-60 a J-1 — Fondations Mois 2-3 — Stabilisation
Immatriculation, RC Pro, matériel, formation. Créer 15-20 prestations/mois. Affiner ['offre et les tarifs.
Google Business, Instagram/TikTok. Réaliser 5-10 Signer le ler contrat B2B. Objectif : CA = point mort,
prestations tests sur proches pour constituer un 1 contrat B2B régulier.

portfolio de 10-20 photos réelles.

1 2 3 &
Mois 1 — Premiers clients Mois 4-6 — Montée en gamme
1 vidéo avant/apres par semaine. Prospection VTC Lancer l'abonnement mensuel. Suivi marge réelle
et garages locaux. Offre de lancement -30% contre avec expert-comptable. Réflexion montée en
avis Google. Objectif : 10 premiers avis Google, base gamme (céramique). Objectif : récurrence, marge

communauté locale. maitrisée, vision 12 mois.



27 & 28 — MARKETING DIGITAL

Stratégie TikTok et Instagram

TikTok — Formats prioritaires

Format

Avant/Apres
voiture entiere

Coulisses d'une
prestation

Explication
technique

Cas extrémes (tres
sale)

Réponse aux
commentaires

Fréquence

1-2x/semaine

1x/semaine

1x/2 semaines

Selon

disponibilité

1-2x/semaine

Hook efficace

"CeVTCmel'a
remis dans cet
état... regardez la
suite"

"Voila ma journée
de detailer
mobile"

"La vraie
différence entre

céramique et cire'

"Le pire véhicule
qu'on m'ait
jamais confié"

"Vous m'avez
demandé
comment je
nettoie les vitres"

Instagram — Structure de contenu

e Réels (priorité e Posts photos

absolue)
Idéal pour les résultats

Format vidéo court 15-60s. photographiques haute
Plus grande portée organique qualité (céramique,
sur Instagram en 2026. polissage). Constituent votre
Avant/apres, coulisses, portfolio visible. Fréquence :
technique. Fréquence : 3-4 2-3/semaine.

Réels/semaine minimum.

e Stories quotidiennes

Coulisses, humeur du jour, témoignages, Q&R. Maintiennent
l'engagement. Fréquence : 1-3 stories/jour.

(G) Hashtags sectoriels : #detailing #detailingauto
#detailingfrance #lavageauto #detailingmobile #ceramique
#polissage #nettoyageauto #autodetailing — ajouter votre
ville.



29 — GOOGLE BUSINESS PROFILE

Google Business Profile et stratégie d'avis clients

Checklist d'optimisation compléte Stratégie pour obtenir des avis rapidement

e Créer et vérifier la fiche Google Business e Créerun lien court vers votre fiche d'avis (Google Business
(maps.google.com/business) — gratuit Manager)

® Renseigner toutes les catégories : "Détaillant automobile", "Service e Envoyer ce lien par SMS a chaque client satisfait dans les 24h
de nettoyage de voitures” e Proposer un avantage de parrainage (10% sur prochaine

e Compléter 100% des informations : zone de service, téléphone, prestation)
site, horaires e Intégrer le lien dans votre signature email et messages

e Ajouter au moins 20 photos de qualité : avant/apres, équipement, automatiques
vous au travail °

Ne jamais acheter de faux avis — risque suppression de fiche
® Rédiger une description optimisée incluant prestations phares et

zone géographique ) ) R
BEO8 ©  Un prestataire avec 50 avis Google a 4,8% bat presque
e Activer la messagerie Google (réponse rapide = signal positif) systématiquement un concurrent non référencé. La
e Créer des posts Google réguliers (1-2/semaine) : offres, réputation numérique est votre principal actif commercial.

avant/apres Observation sectorielle



30 — OUTILS NUMERIQUES

Outils IA et numériques recommandés

Outil Usage concret Prix indicatif Priorité

CapCut Montage vidéo avant/apres Gratuit / ~10 €/mois Pro Priorité 1
TikTok/Réels, templates auto

Canva Visuels Instagram, stories, Gratuit / ~13 €/mois Pro Priorité 1
devis, cartes de visite

ChatGPT / Claude Descriptions prestations, Gratuit / ~20 €/mois Pro Priorité 2
réponses avis, scripts vidéo

Calendly Prise de rendez-vous en ligne, Gratuit / ~8 €/mois Pro Priorité 1
intégrable bio Instagram

Google Sheets CRM basique (clients, Gratuit Priorité 1
historique, relances), tableau
CA

WhatsApp Business Communication client, devis, Gratuit Priorité 1

demande d'avis automatisé

Shine ou Qonto Compte pro micro- ~8-15 €/mois Priorité 2
entrepreneur, facturation
intégrée

Facture.net Emission de devis et factures Gratuit / ~9 €/mois Pro Priorité 1

conformes



31 & 32 — FOURNISSEURS & PARTENAIRES

Fournisseurs et partenariats stratégiques

Fournisseurs clés du secteur Partenariats et prescripteurs prioritaires

— Garages — Concessionnaires

Catégorie

Produits detailing
pro

Microfibres et

accessoires

Matériel
électrique

Traitement

céramique

Grossistes
distributeurs

Marques
repérées

Koch-Chemie,
Gyeon, Menzerna,
Sonax Pro, 303
Products, ValetPro

Rupes, Lake
Country, The Rag
Company,
Autofiber

Rupes (référence),
Flex, Karcher,

Puzzi

Gyeon, Gtechniq,
IGL Coatings

Autosmart, GS27
Pro, Auto
Chemical

Budget estimé

500-2 000 € stock
initial ©

200-500 € @

800-3000€ @

200-800 €/kit @

Volume =
meilleure marge

indépendants —
Priorité 1

Préparation VO, clients VP
captifs. Proposer:
prestation préparation VO

tarif pro, carte de visite en
salle d'attente.

Plateformes VTC
(Uber, Bolt,
Heetch) — Priorité
1

Véhicule impeccable =
obligation
professionnelle. Proposer
: pack mensuel VTC
(lavage hebdo ou
bimensuel).

— Priorité 1

Flux VO importants,
besoins récurrents.
Proposer : pack
préparation VO,
intervention sur site.

Clubs auto et
passionnés —
Priorité 2
Bouche-a-oreille fort,
clients fideles. Proposer :

tarif partenaire club,

présence aux meetings.



33 — ERREURS FREQUENTES

Erreurs fréquentes a éviter

vy

Erreurs financiéres

Sous-tarifer pour attirer des clients — crée une clientele prix
difficile a fidéliser

Ne pas intégrer le temps de trajet dans le colt de revient
Acheter trop de matériel avant d'avoir validé la demande
Confondre chiffre d'affaires et résultat net

Ne pas prévoir de trésorerie pour les mois creux (hiver)

Oublier les cotisations sociales trimestrielles URSSAF

Erreurs opérationnelles

Utiliser un produit sans avoir testé sa compatibilité avec le
matériau

Ne pas photographier ['état initial du véhicule avant
intervention

Sous-estimer le temps de prestation et décevoir sur les délais

Travailler par conditions météo défavorables (pluie, gel, soleil
direct intense)

/& Erreurs commerciales

Lancer ['activité sans portfolio photo

Négliger la fiche Google Business — premier point de contact
dans 70%-+ des cas €)

Ne pas demander systématiquement des avis apres chaque
prestation

Négliger le B2B en phase de lancement — le B2C seul est trop
saisonnier

11 Erreurs juridiques

Commencer a travailler sans RC Professionnelle souscrite

Ne pas se renseigner sur les obligations de gestion des eaux
usées avant de lancer

Travailler au noir — risque redressement URSSAF + sanctions
pénales

Utiliser le véhicule personnel sans en informer ['assureur



34 — OPPORTUNITES 2026-2030

Opportunités identifiées pour 2026-2030

4

]

Spécialisation VE @

Parc VE/VHR en forte croissance (SDES 2024). Propriétaires
premium. Besoins spécifiques. Peu de concurrents
positionnés. Difficulté d'acces : Faible.

Abonnements B2B flotte @

PME cherchent simplification — 1 prestataire, 1 facture
mensuelle. Difficulté d'accés : Moyenne — prospection
contrats.

Formation / coaching detailing @

Apres 2-3 ans : transmettre expertise (stages, formations en
ligne). Difficulté d'acces : Faible si réputation établie.

9,

")

Protection PPF @

Paniers tres élevés (500-5 000 €+), fidélisation forte clients
premium. Difficulté d'accés : Elevée — formation longue
requise.

Restitution LOA en volume ©

Concessions et sociétés leasing ont des volumes réguliers.
Difficulté d'accés : Moyenne — accés donneurs d'ordre.

0 Vente produits en marque propre @

Audience en ligne constituée > revendre produits références.
Difficulté d'acces : Moyenne — volume audience requis.



35— PLAN D'ACTION 90 JOURS

Plan d'action 90 jours — De zéro au premier client

b

Phase 1— J1a J15: Fondations

Choisir et valider son statut juridique (CCl ou expert-comptable).
S'immatriculer sur guichet-entreprises.fr. Souscrire RC Pro et
assurance véhicule pro. Ouvrir un compte professionnel dédié.
Contacter le service assainissement de la mairie. Acquérir le
matériel de base. Définir |'offre de démarrage : 3 prestations claires
avec prix affichés. Créer Google Business Profile, Instagram et
TikTok professionnels. Réaliser 5-10 prestations tests sur proches
pour constitution du portfolio.

I

Phase 3 — J31a J60 : Premiers clients

Objectif : 10-15 prestations payantes sur le mois. Photographier
AVANT chaque prestation (protection juridique). Demander un avis
Google apres chaque prestation satisfaisante. Publier 3-4 contenus
réseaux sociaux par semaine. Identifier les 3 premiers clients a
potentiel de fidélisation. Signer le premier contrat B2B (VTC ou

garage).

W

Phase 2 — J16 a 330 : Visibilité

Publier les 10 premieres photos de résultats sur Instagram et
TikTok. Lancer les premiéres vidéos avant/apres (1 minimum en
semaine 3). Demander les 5 premiers avis Google. Prospecter 10
garages locaux en personne. Contacter 5 VTC dans votre zone. Créer
et diffuser une offre de lancement (-30% contre avis Google). Mettre
en place un systeme de prise de rendez-vous (Calendly).

al

Phase 4 — J61 a J90 : Stabilisation

Objectif : 20+ prestations/mois, CA = seuil de rentabilité. Lancer une
offre d'abonnement mensuel (B2C et B2B). Calculer le résultat réel
du trimestre avec l'expert-comptable. Préparer le plan hiver
(constitution portefeuille B2B). Envisager une formation certifiante
céramique si demande présente.



36-39 — RESSOURCES & NEXT STEPS

Ressources, FAQ et passage au Business Plan Sur-
Mesure

Organismes utiles Passer au Business Plan Sur-Mesure

Organisme

CCl

URSSAF

France Travail

ADIE

Expert-comptable

DREAL

Mairie /

Assainissement

Role

Conseil gratuit
création,

accompagnement

Cotisations, ACRE,
déclarations

ARCE, maintien
ARE pendant

création

Microcrédit
jusqu'a 12 000 €

Statut,
prévisionnel,
déclarations
fiscales

Questions ICPE,
conformité
environnementale

Reglement local,
autorisations de

Quand

Avant

immatriculation
Dés
l'immatriculation
Si demandeur
d'emploi

Si accés difficile
banques

Avant
immatriculation

Si projet centre
fixe

Avant de lancer
['activité

Ce kit vous a donné les bases sectorielles nationales. Le Business
Plan Sur-Mesure transforme ces données en un plan d'action
personnel adapté a VOTRE situation, VOTRE ville et VOTRE budget.

Ce que le Sur-Mesure ajoute:

Analyse de votre ville et zone de chalandise

Analyse de vos concurrents locaux identifiés (avis, tarifs,
positionnement)

Tarifs adaptés a votre marché local

Prévisionnel personnalisé selon votre budget réel, statut et
calendrier

Stratégie commerciale selon votre positionnement local
Analyse SWOT personnalisée de VOTRE projet

Appel de validation 20-40 min inclus avec l'équipe PlanVente
1 révision dans les 30 jours suivant la livraison

Dossier formaté pour présentation bancaire ou investisseur

[J Réservezvotre Business Plan Sur-Mesure sur
planvente.fr/reservation/ — 299 €

rejet

FAQ Premium — Points clés

e Formation obligatoire ? Non [également, mais fortement
recommandée avant de facturer. @

e Eauxde lavage en mobile ? Contacter impérativement le service
assainissement. Solutions : bidons étanches, vapeur/microfibre.
O Art.L.216-6

* Micro-entreprise adaptée ? Oui, statut le plus courant. Seuil 2024
: 77 700 €. Passage en société au-dela de 40-50 000 €/an. @

e Cumul ARE + micro-entreprise ? Possible via ARCE ou maintien
partiel ARE. Consulter France Travail AVANT. @

e Coltit lancement mobile ? 3 000-8 000 € si véhicule existant ; 10
000-30 000 € avec acquisition véhicule. €)

e Saisonnalité hiver ? Développer B2B (VTC, flottes), proposer
prestations intérieur, préparer trésorerie en saison haute. @




