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Ce trentenaire, natif du vil-
lage Ngouandji, dans le
département du Komo-
Mondah (Estuaire), se pro-
pose d'encadrer les flux de
vente de véhicules d'occa-
sion et des véhicules neufs,
de l'Europe vers l'Afrique,
de particulier à particulier.
A travers sa structure dé-
nommée Carscan (diag-
nostic complet de
véhicules), cet ingénieur
de formation , également
consultant marketing a pris
comme point de départ la
ville de Libreville pour la
présentation de son projet,
dont le but est de vérifier
l'état des véhicules au
point de vente, avant leur
acheminement  au lieu de
réception.

NE le 11 mars 1983 à Li-breville, Arsène NguemaNdzime est un natif deNgouandji, dans le dé-partement du Komo-Mondah (Estuaire).Vivant en France où il aégalement fait sesétudes, l'ingénieur, di-plômé de l'Ecole de pro-ductique et demanagement industriel(EPMI) du groupe Ecolecatholique d'arts et mé-tiers (ECAM ) en 2011,s'est épris de la vente devéhicules.Notre compatriote, âgéde 32 ans, a égalementété consultant du GroupeDyadeo (société deconseils aux entreprises)où il intervenait dans dif-férents domaines (diag-nostic stratégique,analyse des processusd'évolution, maîtrised'ouvrages et pilotage deprojets sur le longterme).Auparavant, partage-t-il,il a commencé sa carrièreprofessionnelle dans lemanagement de projetschez Média Tech Solu-tions en 2011, après l'ob-tention de son diplômed'ingénieur, puis consul-tant en maîtrise d'ou-

vrages, stratégie et orga-nisation chez AltranTechnologie entre mars2014 et septembre 2015.Il est installé actuelle-ment à son proprecompte. Au cours d'unvoyage d'affaires auGabon, il a organisé, le 11décembre 2015, au Méri-dien Ré-Ndama, uneconférence dénommée"Aperoscan" pour pré-senter sa structure dé-nommée Carscan. Unedémarche qui se veut « la
rencontre des grandes
villes africaines». Ainsi, a-t-il conté l’aventure quil'a conduit à la mise enœuvre d'un tel projet.
MOTIVATIONS• « Après
avoir travaillé deux an-
nées durant, pour un
grand constructeur auto-
mobile français, notam-
ment au service
après-vente pièces et ac-
cessoires qui concerne,
entre autres, l’entretien
des véhicules (les modali-
tés nécessaires au cycle de
vie d'une voiture), j'ai tout
de suite compris l'implica-

tion qu'un tel projet de-
mandait. J'ai donc décidé
de lancer l'approche Cars-
can, qui permet d'avoir un
diagnostic complet des

pannes de véhicules avant
leur achat», raconte Ar-sène Nguema Ndzime. Avant de poursuivre : «
C'est pour créer un envi-

ronnement de confiance
dans le processus d'acqui-
sition des véhicules, de
l'achat à la livraison que
Carscan a vu le jour dans
un premier temps.» Etd'ajouter : « Partout dans
le monde, la vente de vé-
hicules d'occasion a at-
teint des proportions très
importantes (…). En
France par exemple, les
études montrent qu'il y
aurait, chaque année,
trois véhicules d'occasion
immatriculés pour un vé-
hicule neuf égal ou supé-
rieur à 5,4 millions
d'unités de véhicules d'oc-
casion contre 1,8 million
d'unités de véhicules
neufs. D'autres statis-
tiques montrent qu'il
existe une même densité
de flux dans le domaine de
l'exportation des véhi-
cules de l'Europe vers
l'Afrique», explique-t-il. Toutefois, relève-t-ilpour le déplorer par lasuite, «le flux d'exporta-
tion des véhicules de l'Eu-
rope vers l'Afrique rentre
dans un processus qui
n'est malheureusement

pas suffisamment enca-
dré. On peut, par la même
occasion, passer en boucle
les conséquences qu'un tel
processus peut entraîner,
à savoir :  les arnaques à
travers les fausses décla-
rations de l'historique des
véhicules, les vices cachés,
la validation du contrôle
technique en dépit de dé-
fauts mécaniques, etc.»,énumère-t-il.Bien que convaincu desnombreux défis à rele-ver, notamment  l'instau-ration d'un climat deconfiance entre ses po-tentiels clients et lui,celui d'arriver à vaincrela peur de l'inconnu qu'ilreprésente pour ces der-niers, qui ne le connais-sent pas, M. NguemaNdzime pense créer unrapprochement à traversce qu'il a appelé " la ren-
contre des grandes villes".Le promoteur de Carscanenvisage donc de parcou-rir le plus de villes afri-caines possibles, aprèsLibreville. « Yaoundé, Co-
tonou, Abidjan et bien
d'autres villes font égale-
ment partie des endroits
où j'irai présenter mon
projet», dit-il, très opti-miste. Et de rappeler que sastructure, qui a été lan-cée en octobre 2015, sepositionne comme unprocessus d'acquisitionet d'exportation des vé-hicules neufs et d'occa-sion. Elle compteplusieurs transactionsdans l'achat de véhicules.« Au-delà des aspects liés
au business, l'approche
Carscan comporte des en-
jeux sécuritaires, par la
réduction des risques d'in-
sécurité routière due aux
mécaniques défectueuses.
Et dans un domaine envi-
ronnemental, elle vise la
réduction de la produc-
tion des gaz à effet de
serre», argumente notrecompatriote, qui nemanque pas d'assuranceet d'ambition.

Le diagnostic de véhicules selon Carscan
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...lors de la présentation de son projet  Casscan ou la rencontre des grandes
villes, au Méridien Ré-Ndama.
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La nouvelle entité, Carscan, s'attellera à la vérification de l'état des véhicules, au point de vente, avant leur li-
vraison.
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Notre jeune et ambitieux compatriote discutant...
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