& KIT SECTORIEL PLANVENTE
Lavage Automobile & Detailing Premium

Guide sectoriel national — Création et exploitation d'une activité de lavage automobile et detailing premium en France. Ce document couvre le marché,

le métier, la réglementation, le budget, l'acquisition client et les opportunités 2026-2030.

Vérifié

@ Estimation

Source officielle confirmée Ordre de grandeur sectoriel — variable selon zone




‘ PARTIE 1 — LE SECTEUR ’

Chiffres cles du marché 2025
yA0101\%E3

Taille du marché

Estimation sectorielle 2025 — jusqu'a 1 Md€ en incluant les accessoires

+39M

Véhicules en circulation

Parc automobile francais — source CCFA/ACEA 2024 @

+11K

Centres actifs

Estimation nationale du nombre de centres de lavage en activité

424K

Echanges VO/mois

Marché de l'occasion — source AAA Data mai 2024 @

(@ La croissance annuelle est estimée entre 3 et 7 %/an avec une marge opérationnelle moyenne de 12,2 %. Plus de 30 millions de lavages sont

réalisés chaque mois en France.



‘ PARTIE 1 — LE SECTEUR ’

Ce qui pousse le marché

Parc automobile en croissance

+39 millions de véhicules en circulation — plus de véhicules, plus de

besoins. Moteur structurel du secteur. @

+
<+
Montée du premium & detailing

Clients plus exigeants, protections céramique en forte demande. @

g

Marché de l'occasion dynamique

424 000 échanges/mois — la préparation vente est un levier fort et

récurrent. @

B2B structurant

VTC, flottes, concessions — besoin régulier, contrats récurrents, image

professionnelle obligatoire. @



‘ PARTIE 1 — LE SECTEUR ’

Tendances 2024-2026

Detailing mobile @

Domicile ou lieu de travail — commodité maximale, structure de

coUlts allégée.

Protection céramique @

Formules avancées, résistance UV/rayures — forte marge unitaire,

demande en hausse.

Eco-responsabilité @

Lavage sans eau ou tres faible consommation — différenciation et

conformité réglementaire.

Véhicule électrique @

Clientéle premium, soucieuse de l'entretien, besoins spécifiques

carrosserie.

Abonnements récurrents @

Particuliers et B2B — stabilisation du CA, fidélisation structurée.

Preuve visuelle réseaux sociaux @

Instagram, TikTok — avant/aprées viral, outil d'acquisition puissant.




‘ PARTIE 1 — LE SECTEUR ’

Saisonnalité & role du B2B

Printemps : pic fort — sortie d’hiver, sel, boue (mars-mai)
Automne : bon — polissage avant hiver, B2B actif (sept-nov)
Hiver : creux pour le mobile — gel, méteo (dec-fev)

Eté : correct — road trips, vacances (juin-ao(it)

@ Le B2B est le meilleur rempart contre la saisonnalité. Un portefeuille de contrats récurrents (VTC, garages, flottes) permet de traverser les

creux sans tension de trésorerie. Objectif : 50 % du CA en récurrent.



‘ PARTIE 2 — LE METIER ’

Les modeles économiques

Modéle

Mobile pur

Centre fixe

Hybride

Franchise

[ Recommandation : démarrer en mobile premium avec logique hybride a moyen terme. Tester la demande locale, valider les premiers clients et

construire sa réputation avant d'absorber les charges d'un centre fixe.

Avantages

Faible co(t fixe, flexible, démarrage

rapide

Image pro, tout temps, visibilité

Flexibilité maximale, B2C + B2B

Marque, accompagnement, process

Limites

Météo, réglementation eaux,

image

Loyer, charges élevées, ICPE

obligatoire

Organisation complexe,

deux structures

Droits, royalties, liberté

réduite

Budget

13k-3bk €

40k €+

20k-60k €

Variable

Avis

Bon départ

Plus lourd

Meilleur LT

A étudier



‘ PARTIE 2 — LE METIER ’

Grille de maturité par phase

s N

[

Stabilisation
Lancement . .

Récurrence qui s'installe, premiers contrats B2B. Priorité : fidélisation,
Premiers clients, réputation a construire. Priorité : avis Google, photos abonnements, processus qualité.

avant/apres, prospection B2B. Risque : sous-remplissage.

Lo

Optimisation

a4

Developpement Activité lissée, KPI maitrisés. Priorité : automatisation, franchisation,
CA en hausse, recrutement possible. Priorité : céramique, centre fixe. seconde unité.

Risque : croissance trop rapide.



‘ PARTIE 2 — LE METIER ’

Les prestations clés

Prestation

Lavage extérieur

Lavage intérieur complet

Polissage 1 passe

Protection céramique

Préparation vente

Shampoing sieges/tapis

Demande

Fort

Fort

Moyen

Moyen-fort

Fort

Fort

Fidélisation

Moyenne

Fort

Fort

Trés fort

Ponctuel

Fort

Marge

Correcte

Bonne

Trés bonne

Excellente

Trés bonne

Bonne

Potentiel CA

Fort

Trés fort

Trés fort

Trés fort

Fort

Fort

Vigilance

Concurrence portiques

Qualité constante

Technicité, risque peinture

Formation obligatoire

Résultat visible attendu

Délai séchage

[ Démarrer avec 4 a 6 prestations claires et maitrisées. La protection céramique est la prestation a plus haute marge mais exige une vraie

technicité.



[ PARTIE 2 — LE METIER ]

Positionnement commercial

© Recommandation PlanVente : le positionnement premium accessible est le plus pertinent au démarrage — assez haut pour étre rentable des

les premiers clients, pas trop élitiste pour trouver rapidement une clientele locale.



[ PARTIE 2 — LE METIER ]

Profils clients prioritaires

Clientele B2C

Particulier premium — véhicule récent, passion auto. Fidélisation
tres forte.

Vendeur VO — valoriser avant vente. Ponctuel mais récurrent.

Famille active — gain de temps, propreté intérieure. Bon si qualité

percue.

Passionné/collectionneur — entretien haut de gamme. Fidélisation

trés forte.

Client prix — instable, détruit la marge. A éviter.

Clientele B2B prioritaire

e VTC / Taxis — image client, hygiene. Hebdo/bi-mensuel. Potentiel
tres élevé.

e Garages / Concessions — préparation VO/VN. Régulier. Potentiel tres
élevé.

¢ Loueurs — remise en circulation rapide, volume. Elevé si volume.

o Flottes entreprises — image véhicules. Mensuel. Potentiel élevé.

e Artisans / commercants — propreté utilitaires. Mensuel. Potentiel

moyen.



‘ PARTIE 3 — REGLEMENTATION ’

ICPE & eaux usées — Point critique

® A\ Toute station de lavage est soumise a la rubrique ICPE 2930 (décret n°2010-369 du 13 avril 2010). Le rejet direct des eaux de lavage

dans la nature est une infraction pénale punissable de 75 000 € d'amende et 2 ans d'emprisonnement.

Point réglementaire Regle applicable Fiabilité

Classement ICPE rubrique 2930 Déclaration, enregistrement ou autorisation selon volume — -

obligatoire avant ouverture

Séparateur d'hydrocarbures Norme NF EN 858-1 obligatoire pour centre fixe -

Rejet réseau industriel Taux hydrocarbures max : 5 mg/litre -

Rejet direct nature Strictement interdit depuis 1992 — Code de l'environnement .
Art. L126-6

Lavage mobile voie publique Rejet interdit — solution : sans eau ou récupération en cuves .



[ PARTIE 3 — REGLEMENTATION ]

Obligations administratives & assurances

Obligations administratives @ Assurances essentielles

e Déclaration via le guichet unique INPI RC professionnelle — dommages sur véhicules clients. Priorité tres

e Immatriculation au Registre National des Entreprises elevee.

e Dossier ICPE — déclaration ou autorisation préfecture Vehicule professionnel — obligatoire si usage pro.

« Affichage prix TTC visible extérieur ET intérieur Matériel embarqué — vol ou dommage équipement mobile.
« Devis obligatoire pour toute prestation > 25 € Protection juridique — litiges clients ou B2B.

e TVA 20 % — franchise sous 37 500 €/an (2025) Multirisque pro — selon modele (local, stock, bris machine).

e Affichage médiateur consommation dans l'espace client

/A La RC Pro doit couvrir explicitement les dommages causés aux véhicules clients pendant les interventions. Vérifier les exclusions — certains
contrats ne couvrent pas le travail sur véhicule d'autrui sans mention expresse.



[ PARTIE 3 — REGLEMENTATION ]

Documents indispensables

cGv

Conditions Générales de Vente — encadrer la relation client, responsabilités, annulation, paiement. Critique.

Devis

Modele de devis professionnel — tarif clair avant chaque prestation. Critique.

Bon d'intervention

Autorisation client, état avant/apres, protection juridique en cas de litige. Critique.

Contrat B2B

Formaliser les partenariats récurrents — conditions, tarifs, délais. Haute priorité.

RGPD

Autorisation collecte et traitement des données clients — obligatoire. Haute priorité.

Mentions légales

Obligatoires si présence en ligne. Haute priorité.




[ PARTIE 4 — BUDGET ]

Budget d'ouverture selon le modele

Ventilation mobile premium

Poste Fourchette estimée Fiabilité
Véhicule utilitaire (neuf ou occasion) 10 000-30000 € ()
Matériel professionnel (HP, aspirateur, polisseuse...) 3000-8000€ o
Aménagement véhicule (rangements, cuve) 1 000-3000¢€ o
Frais administratifs et juridiques 500-2000€ o
Communication et lancement 500-2000 <€ [ ]
Assurance RC Pro + véhicule 1500 -3 500 €/an [ ]
Trésorerie de sécurité 3 a 6 mois de charges fixes [ )




‘ PARTIE 4 — BUDGET ’

Matériel professionnel recommandé

Equipement Priorité Prix min Prix moyen Prix pro recommandé
Nettoyeur HP Indispensable 300 € 700 € 1 000-1500€
Aspirateur pro Indispensable 150 € 350 € 500-900 €
Polisseuse (Rupes ou Flex) Indispensable 150 € 350 € 500-800 €

Eclairage detailing (Scangrip) Indispensable 100 € PASIORS 400-700 €

Injecteur extracteur Recommandé 300€ 700 € 1 000-1500€
Générateur vapeur Recommandé 400 € 1000 € 1 500-3 000 €
Groupe électrogene Selon modele 500 € 1200 <€ 1 500-3 000 €

Cuve d'eau embarquée Selon modele 100 € 400 € 500-1 000 €

@ Demander 3 devis par catégorie. Comparer neuf vs reconditionné pour les appareils de grande valeur. Ne pas immobiliser tout le budget dans

du matériel premium avant d'avoir validé les premiers clients payants.



‘ PARTIE 4 — BUDGET ’

Prévisionnel simplifié — entrepreneur seul, mode mobile

® CAannuel (€) @ Charges annuelles (€)

Scénario

. —

. _ : : E E E E E E i

Ces scénarios sont des ordres de grandeur sectoriels. Le scénario réaliste génere +10 000 a +20 000 € de résultat, l'optimiste +25 000 a +40 000 €. Ils
ne remplacent pas un prévisionnel établi avec un expert-comptable.



[ PARTIE 4 — BUDGET ]

Ce qu'une banque veut voir

v Ce qui rassure [] Ce qui inquiete

Devis matériel et assurance obtenus e CA projeté trop rapide sans justification
Prévisionnel prudent et cohérent e Panier moyen irréaliste sans preuve locale
Apport personnel (20 a 30 % minimum) e Aucun client identifié ni contact B2B

Plan de trésorerie sur 12 mois e Réglementation eaux usées non traitée
Benchmark local de la concurrence e Charges fixes sous-estimées

Lettres d'intention B2B (garages, VTC) e Aucun plan B ni scénario pessimiste

Formation ou expérience dans le secteur e Pas de trésorerie de sécurité prévue

Stratégie Google Business déja en place e Dépendance exclusive a la publicité payante



[ PARTIE 5 — ACQUISITION CLIENT ]

Canaux d'acquisition par priorité

—_——

Google Business Profile

Gratuit. Qualité prospects trés élevée. Résultats en 1 a 3 mois. Canal

n°1 absolu.

—_— e —

SEO local (page ville)

Colt faible. Qualité trés élevée. Résultats en 2 a 4 mois. Priorité

critique.

Y N——

Partenariats B2B locaux

Codt en temps. Résultats en 2 a 6 semaines. Qualité élevée. Haute

—)—

Instagram / TikTok avant-apres

Codt en temps. Résultats en 2 a 8 semaines. Qualité moyenne a

Colit faible. Qualité élevée. Timing variable. Haute priorité.

priorité. bonne.
Parrainage client Google Ads

Budget requis. Résultats immédiats. A activer aprés rodage de Uoffre.




‘ PARTIE 5 — ACQUISITION CLIENT ’

Offres B2B & abonnements

Offre

Forfait garage

Forfait VTC individuel

Forfait flotte

Forfait concession

Carte prépayée 5/10 pass

© Viser 50 % du CA en B2B récurrent dés la premiére année pour lisser la saisonnalité et sécuriser la trésorerie.

Cible

Préparation VO/VN avant

livraison

Intérieur hebdo ou bi-

mensuel

Entreprise 5 a 50 véhicules

Exposition + VO/VN

Particuliers ou pros

Fréquence

Hebdomadaire

Hebdo/bi-mensuel

Mensuelle

Hebdomadaire

Variable

CA mensuel estimé

800-3 000 €

200-600 €

500-5 000 €

1 000-4 000 €

250-1 500 €

Fiabilité

@ Trés variable



‘ PARTIE 5 — ACQUISITION CLIENT ’

Scripts & messages types

Prospection B2B — Garage / VTC / Concession

Bonjour, je lance un service de detailing automobile premium pour professionnels. J'aide les garages, VTC et entreprises a garder leurs véhicules
propres et présentables sans immobiliser trop de temps. Mes interventions sont rapides, sur site et sans contrainte pour votre activité. Est-ce que

vous avez déja un prestataire régulier ? Je serais ravi de vous proposer une premiére intervention gratuite pour évaluer la qualité de mon travail.

Demande d'avis Google (SMS / WhatsApp)

Bonjour [Prénom] @ Merci pour votre confiance aujourd'hui ! Si vous avez 2 minutes, un avis Google m'aiderait énormément & me faire connaftre
localement : [LIEN DIRECT GOOGLE]. Merci beaucoup et a trés bientot !

Réponse a un avis négatif Google

Bonjour [Prénom], merci d'avoir pris le temps de laisser ce retour. Je suis sincerement désolé que votre expérience n'ait pas été a la hauteur de vos

attentes. Je serais ravi d'échanger avec vous directement pour trouver une solution. N'hésitez pas a me contacter au [téléphone] ou par email.




‘ PARTIE 6 — PLAN D'ACTION ‘

Plan d'action — 30 premiers jours

Fondations — Priorité critique

Choisir le positionnement et le modele (mobile, fixe, hybride)
Définir l'offre initiale (4 a 6 prestations maximum)

Créer et compléter Google Business Profile

Faire un benchmark local (concurrence, tarifs, positionnement)
Obtenir des devis matériel (3 devis par catégorie)

Comparer et souscrire l'assurance RC Pro

O00000O0

Vérifier la réglementation eaux usées avec la Police de l'Eau locale
() Préparer les démarches ICPE rubrique 2930
() Préparer un site simple ou page Instagram professionnelle

() Contacter 20 partenaires B2B potentiels (garages, VTC, concessions)



[ PARTIE 6 — PLAN D'ACTION ’

Plan d'action — 90 jours & 12 mois

90 premiers jours — Traction

O
O
O
O
O
O
O

Réaliser les premiéres prestations pilotes et collecter des avis
Atteindre 20 a 30 avis Google positifs

Signer 2 a 5 partenaires B2B avec contrat récurrent

Suivre CA, panier moyen, colt d'acquisition chaque semaine
Optimiser les tarifs selon le retour terrain

Lancer les premiers abonnements ou cartes prépayées

Publier régulierement des avant/apres sur Instagram

12 mois — Consolidation

() Stabiliser la récurrence B2B (objectif : 50 % du CA minimum)

() Développer polissage et protection céramique si demande confirmée
() Formaliser les procédures qualité (process reproductible)

() Préparer le recrutement si taux de remplissage > 80 %

() Evaluer lopportunité d'un centre fixe ou d'un second véhicule



KPI & pilotage

-

-




‘ PARTIE 6 — PLAN D'ACTION ‘

Risques a anticiper

Risque

Sous-remplissage

Non-conformité eaux usées

Charges sous-estimées

Dommage sur véhicule client

Météo défavorable

Dépendance fondateur

Avis négatifs

Impact

Trés élevé

Trés élevé

Elevé

Elevé

Moyen

Elevé si seul

Elevé

Probabilité

Elevée

Moyenne

Elevée

Moyenne

Elevée

Elevée

Moyenne

Prévention

SEO local, Google Business, B2B, partenariats

Police de l'Eau, modéle sans eau ou site autorisé

Devis réels, plan de trésorerie 12 mois

RC Pro, bon d'intervention signé, photos avant/apres

B2B, prestations intérieures, site couvert

Process, standardisation, recrutement progressif

Controle qualité, SAV réactif, réponse publique



‘ PARTIE 7 — OPPORTUNITES 2026-2030 ’

Niches a fort potentiel

T :
T e = e
Véhicules électriques Detailing mobile sans Protection céramique
(clientele premium, eau (COl_'lfomjltjE regle- longue durée (forte
difficulté faible) mnentaire, difficulte marge, difficuté élevée)

Véhicules de collection
and sportives (ultra
premium, difficulté élevée)

Flottes logistiques and
arti artisans (marché Abonnements
vaste, peu prospectés, numériques B2C

Conciergerie auto
résidences premium

(abonnement mensuel,

difficulté faible) g;ﬁfﬁﬁgﬁéd;'aﬁ;) difficulté moyenne)

® Opportunité prioritaire 2026-2030 : le detailing de véhicules électriques combiné a la protection céramique — meilleure combinaison
rentabilité / différenciation / croissance. La clientele VE est premium, sensible a l'entretien et peu concurrencée par les laveries automatiques.



‘ PARTIE 8 — FOURNISSEURS & OUTILS ’

Produits de detailing recommandés

Koch-Chemie @

Gamme complete detailing pro. Positionnement premium.

CarPro @

Céramique, protection, décontamination. Positionnement ultra

Polissage, cires, entretien courant. Large gamme, milieu de gamme.

\.

premium.

Gyeon @ Gtechniq @

Revétements céramiques, protection. Positionnement premium. Céramique longue durée, traitement surfaces. Positionnement ultra
premium.

Meguiar's @ Bilt Hamber @

Décontamination, protection carrosserie. Positionnement premium.

Marques matériel de référence : Karcher Professional (HP, vapeur), Rupes & Flex (polisseuses), Scangrip (éclairage), Numatic/Prochem (injecteurs

extracteurs), Kranzle (HP haute durabilité).




‘ PARTIE 8 — FOURNISSEURS & OUTILS ’

Organismes utiles

Avant création Avant tout lancement

Expert-comptable — statut juridique, prévisionnel, fiscalité, trésorerie, Police de U'Eau (préfecture) — valider la conformité eaux usées selon le
TVA. modele choisi.

Avant immatriculation Avant premiers contrats

CCl / CMA — création, formalités, accompagnement, dossier ICPE. Avocat droit des affaires — CGV, contrats B2B, responsabilité, RGPD.
Avant premiére prestation Phase de financement

Courtier assurance — RC pro, véhicule, matériel — comparaison Initiative France / Bpifrance — prét d'honneur, garanties bancaires,

obligatoire. accompagnement création.



‘ PARTIE 9 — FAQ PREMIUM ’

Questions fréquentes

Peut-on démarrer avec 5 000 € ?

Oui, mais ce sera trés léger — sans véhicule
dédié ni matériel premium. Pour une image
crédible et des tarifs premium, un budget de
15 000 a 20 000 € est plus cohérent.

Faut-il une formation spécifique ?

Aucune obligation légale pour le lavage standard. Pour la céramique et
le polissage haut de gamme, une formation professionnelle est

fortement recommandée. Des formations certifiantes CPF existent.

Faut-il un local ?

Non au départ. Le mobile suffit pour valider la
demande. Un local apporte meilleure image
et conformité réglementaire — évolution

naturelle aprés 12 a 24 mois.

Quand recruter ?

Quel service est le plus rentable ?

Polissage, protection céramique et
préparation vente ont la meilleure marge par
heure. Le B2B récurrent est le plus stable

méme si le panier unitaire est plus bas.

Uniquement quand le taux de remplissage dépasse 75-80 % de facon
stable sur 6 a 8 semaines consécutives. Recruter trop t6t est l'une des

erreurs les plus fréquentes.



[ PARTIE 10 — PROCHAINE ETAPE ]

Du Kit Sectoriel au Business Plan Sur-Mesure

Kit Sectoriel — Gratuit Business Plan Sur-Mesure — 299 €

¢ Vision nationale du secteur Analyse de votre ville et zone de chalandise

e Données sectorielles vérifiées Analyse de vos concurrents locaux réels

e Outils, scripts et checklists génériques Prévisionnel financier personnalisé mois par mois
e Base de décision avant d'investir Plan de financement adapté a votre situation

Stratégie commerciale selon votre positionnement

Recommandations juridiques et réglementaires

Dossier présentable a une banque ou partenaire

[J LeKit Sectoriel vous donne la vision du marché. Le Business Plan Sur-Mesure transforme cette vision en stratégie adaptée a votre projet réel.

Passer au Business Plan Sur-Mesure — planvente.fr/reservation



https://planvente.fr/reservation

Ce qu'il faut retenir

Marché estimé a 700M€ avec +11 000 centres actifs

Le parc de +39M véhicules et le marché de l'occasion sont les deux moteurs structurels.

Démarrer mobile premium, évoluer vers l'hybride

Tester la demande locale avant d'absorber les charges d'un centre fixe.

B2B = stabilité — viser 50 % du CA en récurrent

VTC, garages et concessions sont les cibles prioritaires des le lancement.

ICPE 2930 et eaux usées sont non négociables

Contacter la Police de l'Eau avant tout lancement. Amende jusqu'a 75 000 €.

Google Business Profile est le canal n°1

Les 10 premiers avis Google sont le levier le plus important du démarrage.

PlanVente - Kit Sectoriel Lavage Automobile & Detailing - Ce document est un guide sectoriel national. Il ne constitue pas un conseil juridique, fiscal ou financier.



