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Le marché du pneu
cherche son nouvel equiliore

Le marché du pneumatique
traverse une phase de
bascule, pris entre pression
tarifaire et arbitrages des
automobilistes. Les volumes
résistent mal et les repéres
traditionnels s'effacent.
Dans ce contexte incertain,
les réparateurs indépen-
dants redécouvrent une ac-
tivité longtemps négligée,
redevenue essentielle pour
capter et retenir le client.

par Charlotte Morvan

epuis la sortie de la
crise sanitaire, le
marché du pneuma-
tique évolue sans
véritable dynamique. Les
hausses de prix ont profon-
dément modifié les compor-
tements des clients, dans un
contexte ou le pouvoir d'achat
reste contraint. Les ventes
peinent a repartir, et le marché
s'inscrit davantage dans une
logique de stagnation que de
croissance. Pour rappel, selon
les chiffres du Syndicat du Pneu
(SdP) et du cabinet GIK, il §'est
éeoulé l'an passé dans 1'Hexa-
gone 30,579 millions d'enve-
loppes TC4 (lourisme, 4x4/51 IV,
camionnette) de remplacement
en sell in (des manufacturiers
aux revendeurs), soit un at-
terrissage inférieur de 4,4 9% i
celui observé un an plus tt,

LE BUDGET S'IMPOSE
PROGRESSIVEMENT

Précisons toutefois fque cos
chiffres ne tiennent pag compte
des manufacturiors sans
activité Iindustrielle en Europa
(notamment issus du continent
asiatlque) et qui ne déelarent
pas lours misos sur le marehd g
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dimensions et des référenc es complique

» QIstributeurs a structurer leur logistigue \
Europool. Raison pour laquelle
certaines estimations Gvaluent
le pneumatique tricolore 4 ~
environ 42 millions d'unités s
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rle premiun, avec des arbi-

e de plus en plus marqués

la part des clients”, souligne

plivier Cavagna, responsable
sisoau d’Avatacar.

:'on se référe au bilan annuel
du SdP, ce sont surtout les
parques budget qui tirent
pur épingle du jeu. Leur poids
g plus que doublé Hﬂ'l*ret hoe
depuis dix ans. Au 31 dl.‘-f‘t'-mln-(_-
dernier, leurs ventes s'établis-
caient @ 3 millions d’enve-
o pes, avec un bond de 9,6 % ot
yne part de marché de 21,4 %,
9025 marque une veéritable

olarisation du marché entre
les marques premium et
pudget”, résume Régis Audugé,
directeur général du Syndicat
du Pnet.

LETOUTES SAISONS
BOUSCULE LA HIERARCHIE
DUMARCHE
Deux tendances structurantes
redessinent aujourd hui le
marché. D'un coté, le pneu
loutes saisons continue de pro-
gresser et s'impose comme une
solution de compromis pour de
nombreux conducteurs. Le seg-
ment a, de nouveau, enregistré
une croissance a deux chiffres
(+10.6 %) et représente désor-
mais 42 % des ventes totales,
tontre 49 % pour 'été et 9 %
pour 'hiver. “Le toutes sai-
SORS est le nouveau standard
QU marché avec une crois-
Sance forte et continue. I sera
i terme majoritaire”, anticipe
Régis Audugé. Dans le réseau
Autodistribution, il représente
455142 % des ventes, en hausse
Significative,
L_“ dynamisme de ce segment
eXpligue bien évidemment
#arla praticité de ces produits
antla permutation été/hiver,
3:1{5 aussi par le développement
““loffre. Le toutes saisons n'est
RS uniquement I'affaire des
eminm, peg marques quality
Udget s'y sont positionnées,
dant cetie technologie plus
;:uss_iblﬁ. Ce que confirment
i Prix moyens observés i
cml:iEDES‘ Alors qu'un pneu
B 'if‘n moyenne 114 € TTC
' Hexagone, le toutes
Loa0hs s'6tablissait & 103 €
mdﬁb‘:ﬁ}. contre 105 € pour un
i 06t6 (+1,9 %) et 139 € pour
vor {‘l':‘].} %),
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Cette évolution s'accompagne
d'une montée en puissance
des grandes dimensions, ali-
mentée par le renouvellement
du parc et I'évolution des véhi-
cules. Les pneus de 18 pouces
et plus pésent désormais prés
d'un cinquieme du marché et
poursuivent leur progression.
Cet elargissement de I'offre est,
en outre, acceléré par I'électri-
fication progressive du marché
automobile, qui transforme
déja les besoins et les usages.

Grace au outils digitaux,
les reparateurs peuuent
identifier rapidement les
besoins et proposer un
remplacement de pneus
sans immobilisation
supplementaire

STy criance )

Trois contraintes houleversent
I'équation du pneu destiné
au VE : le couple, le silence et,
surtout, le poids. Lajout de
200 a 300 kilos lié aux batte-
ries accélere mécanigquement
l'usure des pneus. “Les vé-
hicules électriques sont plus
lourds, avec un couple plus éle-
vé : ils usent les pneus plus vite",
rappelle-t-on chez Michelin.
Face a ces contraintes, plu-
sieurs manufacturiers
(Hankook, Vredestein, etc.) ont
fait le choix d'introduire sur le
marché de nouvelles références
spécifiques a ces motorisa-
tions, Ce phénomene complique
encore davantage le travail des
ateliers. “/l y a quinze ans, avec
10 réferences, on couvrait qua-
siment le marché. Aujourd’hui,
ce nest plus le cas. Les gammes
se sont énormement élargies,
ce qui rend la gestion beaucoup
plus complexe pour les ateliers”,
confirme Julie Herbault.

LE RETOUR STRATEGIQUE

DU PNEU CHEZ LES MRA

Depuis quelques années, le
pneumatique revient progres-
sivement au ceeur des ateliers.
Ce retour s’explique autant par
les transformations du marché
que par les enjeux économiques
propres aux réparateurs. En ef-
fet, sile pneu n'est pas toujours
la prestation la plus rentable
a 'unité, il reste un levier
essentiel pour capter et fidéliser
le client. Sur le terrain, le eee

RECHAPAGE VL : UN SOUTIEN QUI DIVISE LA FILIERE

erriere un dispositif technique, c’est tout un modeéle industriel qui se joue. Publié le
I ) 27 mars 2026, I'arrété encadrant I'aide au rechapage des pneus tourisme introduit
un soutien de 6 euros par carcasse collectée et traitée 3 proximité. Objectif : relancer une

activité en déclin et encourager une logique de réem

cule léger. Le mécanisme, financé via I'écocontribution,
Le Syndicat du Pneu dénonce un dispositif déséquilibré

organismes et les automobilistes”™, pointant un risque

ploi encore marginale sur le véhi-
suscite toutefois de fortes réserves.
et évoque un “hold-up sur les éco-
de dérive des cofits et une confusion

entre les réalités du poids lourd et du véhicule léger. Sur ce dernier segment, la collecte et
le tri des carcasses restent complexes et coliteux. A 'inverse, les défenseurs du projet y
voient un levier pour structurer une filitre quasi inexistante. “Ii ne S'agit pas d'une aide a
une entreprise, mais d'un dispositif pour faire émerger une filiére™, insiste Julien Dubois,
président du métier nxmanul'm:lur‘ing de Mnhi]izu;s. De fait, Black Star demeure aujourd hui
le seul acteur industriel positionné sur ce marché en France, dans un contexte marqué par

la concurrence des pneus neuls importés a bas codt

Au-dela du cas d'un industriel, ¢'est Ia

question do la viabilité du rechapage VL qui est posée. Accos 4 la matidre premiére, pression
sur les prix, arbitrages des manufacturiers ; les contraintes sont nombreuses. *Si Black Star

n'y arrive pas. ¢ ‘est la filiere qui vacille®, prévient Julien Dubois.
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eee principe est bien connu :
celui qui pose un pneu garde le
client. Autrement dit, celui qui
gere cette prestation conserve
un point d'entrée régulier
sur le véhicule et done sur les
autres opérations d'entretien.
“Le pneumatique, ¢'est quand
meme la clé d'entrée princi-
pale pour accéder au véhicule”,
souligne Julie Herbault. Etla
dirigeante de Profil Plus insiste ;
“Si le professionnel ne fait pas
de pneu, le client va ailleurs. .
et il ne revient pas.”
Derriore cette logique,
c'est toute la stratégie des
réparateurs qui évolue, Le
pneu redevient une activitd
d'entrée, un point de contact
rogulior avee 'nutomobiliste,
qui permaet ensulte de géné
ror d'autres prestations. Choz
Autodistribution, lo pnouma-
tique s'inserit ploinemoent dans
In loglgue atelier. "Nos gara-
fistes ont une reelle opportuni
te, quand ils ant la voiture sur
le pont, de dire qu'il y a deux
pneus a faire el de proposer o
lewr client de falre un rempla
cement en méme temps, dans

Aan

la journée”, explique Sébastien
I-'ﬁnlmme-;. responsable national
du développement des ventes
pneumatiques d'Autodistribu-
tion. Tous les acteurs de 'apros-
vente, qu'ils soient distribu-
teurs, réseaux ou indépendants,
se repositionnent progressive-
ment sur cette activité. Un signe
que le pneumatique est en train
de retrouver une place centrale
dans I'économie des ateliers.

DIGITALET LOGISTIQUE :

LES OUTILS DE
LARECONQUETE

Ce retour s'explique également
par les mutations de I'offre, et la
transformation des conditions
d'exercice. Les freins qui limi-
talont le développement de cotte
activité s'estompent graduol lo-
ment, sous Feffot de nouveaux
outils et de madblos organisa
tHonnels plus souples. De plus
en plus de distributeurs ot de

HIOSSISIeS pronnont maintenant
on chargoe la gestion dos stocks
pormettant aux rvlnu'nh'nr;
d'aceddor & une olfre dtenduo
sans mobillser de lresorerie

Livraison rapide, disponibilite

JULIE HERBAULT
DIRECTRICE GEMERALE
DE PROFIL PLUS

“LE PNEUMATIQUE,
C'EST QUAND MEME
LA CLE D'ENTREE
PRINCIPALE
POUR ACCEDER
AU VEHICULE"

produit, accés a de nom breuse
références : le modele rl!':".“"
en profondeur et redonne &
souplesse aux ateliers. e
Le second levier est (gt
Les outils de L'hil'i'r;iy,'t'._ilt'::':'
tion des marges et de .‘il'll"‘:'l'l.
produit facilitent le [‘“"“‘I'I',I
réparateurs, qui peuvett’

jdeme

sormais proposer rap
une offre adaptee ””,‘_-,,I.I-..-
“Les MRA ont une {res o
relation client, }”[”s'l.l: r‘..-
“HH!’IL’HH‘ n'est pas ,r,-J.'n'.lr..-.lql.l-

caeur de métier. NOUS: "

les «outiller» avec I'\
tions digitales pour="-.,
le discours client. 1€ :
leur permettre de ’”"
bon produit, au bon I.
détaille Magali ““’"“'il;\r-‘
d'Avatacar. La ouun el
en moyenno 250 l.],.l;:t-lfl‘-t-l-
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:la multiplication des références,
Hles amtomaobilistes continuemnt
cde s'appuyer sur expertise des
' professionnels pour orienter
‘leur choix. Selon une enguite
‘menée an 2025 par Apollo
Tyres aupras de 1 000 automo-
sbilistes francais, 28 % d'entre
ceux citent la recommandation
d'un distributenr ou d'un ate-
‘lier comme principale source
+d'information lors de I'achat
vde pneus de rechange. “On est
conpaincus gue senl! le MAA
rest capable de répondre any
attentes du client aujourd hui
Iy a ane redistribution des
| partes éridente gur le morche®,
soutient Magali Massa.

LE MARCHE SOUS

LA MENACE D'UN TOURMANT
: REGLEMENTAIRE
i Le marche pourrait toutefois
s étre affects dans les prochains
vmois par les conditions d'ap-
provisionnement. En ligne de
imire : le projet de mesures
antidumping porté par la
 Commission européenne, visant

chrono

SLPA

:les pneus importas,

pire du Milieu.
R moyennes, on importe en

i:ll'l1]]']'H.iE!rl1. pesar fortement sur

s sepments budget ot guality.
“Co powrra aller entre 20 et 80%
{ Cerfaines mangues .

ae tares. [..
| rizguent tout simplament de ne
plus &tre mportees , estime-t-il

! Pour |"haure, Broxelles avance!
cavas prudence. En décembre:
la Commission a renon- |
cA & instaurer des droits anti-
 dumping provisoires, jugeant:
' la dossiar tachniguement com- ;
plexe, sans pour putant refer-:
mer le sujet. Lenguéte se pour- |
» 5nit, en vue d'une décision finals |

IR

» attendus cos prochains mois.

‘Dans ce contexte d'incerti-:
s tude, bes premiers effets se font:
déja sentir. Selon une note de:

‘la bangue d'investissement

s Jefferies, les importations de!
s pneus tourisme en Eorope ont

GROUPE SIMON

agences indépendantes chez /| |
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notam- .
ment en provenance de 'Em-:
“Anjourd hui,

Europe 115 millions de pneus .
de Chine”, rappelle Sabastien:
. Fontenas. 5i les niveans de taxe-
 tion restent encore & définir, ils:

SERASTIEM FONTEMAS

RESPOHSABLE DU

DEVELOPPEMENTDES |
VEMTES PHEUMATICUES !
DAUTODISTRISUTION

"CERTAIMES
MARCQUES
RISQUENT TOUT
SIMPLEMENT
DE NEPLUS ETRE
IMPORTEES"

chuté de 34 % en janvier. Une
baisse largement imputable
‘4 la Chine, dont les voluomes
rreculent de 63 % sur un an,
s tandis que les importations en
cprovenance d autres regions

progressent de 13 %. Ce décro-

cchage traduit un ajustement
: anticipé des flux, dans un mar-
s che qui se prépars & un possible

durcissement réglementaire.

: Le pic d importations abserve
cen dacembre [+5 %) s appa-

rente ainsi B on mouvenent de

' stockage préventif avant I'éven-
: tusalle mise en placs de mesures.
CAutrement dit, la recomposi-
‘tion de Uapprovisionnement
ceuropesan est deja & 'euvre.
. Reste desormais & trancher : si
'lg dumping et e préjudice sont
: confirmés, |"Union européenne

pourrait imposer des droits

cdéfinitifs sur les enveloppes
Ctourisme et utiliteires légers
cwenant de Chine. Et boule-

verser sensiblement les équi-

' libres tarifaires ot 'accés aux
gammas d'entrée ot de milien
(de marcha, &
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