
Vous et nous ne remettrons pas en cause les biocarburants. Vous et nous ne pourrons pas 
obliger les pétroliers à déparaffi ner systématiquement les carburants. Vous et nous ne 
serons jamais responsables de la qualité et de la propreté des installations des clients.

MAIS
Vous et nous pouvons proposer un top carburant. Vous et nous pouvons étonner positivement 
votre client (€€). Vous et nous pouvons renouveler votre relation commerciale ; cette 
nouveauté qui vous rapprochera de votre clientèle.

* Voir notre plaquette dédiée aux essais terrain réalisés par des acteurs économiques reconnus 
et indépendants (engins de TP, dameuses à neige, ensemble agricole, motopompe)

Nous mettons à votre disposition notre PLV –à vos couleurs– et le soutien 
de nos équipes sur le terrain.

Nous vous attendons !
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Plus d’infos sur 
www.safety-carb.com

ÊTES-VOUS DE CEUX QUI VEULENT 
DYNAMISER L’IMAGE DE LA DISTRIBUTION ?

La distribution des carburants et combustibles présente depuis toujours le même paysage : 
mêmes prestations, mêmes produits, guerre des prix, fragilité des marges… 
Alors que vous voulez satisfaire votre clientèle et malgré vos conseils, elle vous rend 
responsable de ses problèmes et vous perçoit comme une contrainte, une obligation coûteuse.

VOUS POUVEZ ÊTRE DIFFÉRENT
VOUS POUVEZ / DEVEZ DEVENIR UNE OPPORTUNITÉ

Nous vous proposons de privilégier une nouvelle approche de la clientèle où vos intérêts 
réciproques sont ménagés.

VOTRE CLIENT : Trop souvent il regarde d’abord ce qu’il paye, il voit ensuite la qualité

VOUS : Éviter les réclamations, fi déliser (améliorer les marges est la cerise sur le gâteau)

Nous vous proposons une nouvelle stratégie gagnant/gagnant où avec le 
 de SAFETY CARB® 

VOTRE CLIENT BAISSE SIGNIFICATIVEMENT SES CONSOMMATIONS ET SES COÛTS 
DE MAINTENANCE*.

VOUS LUI PRÉSENTEZ UN PRODUIT COMPLET, INNOVANT, CERTIFIÉ EN590, TOP 
QUALITÉ À MARGE.

Vous devez voir plus loin, la démarche est nouvelle, la réfl exion mérite d’être menée.
Le prix d’équilibre doit être calculé pour compenser la perte de vos marges légères et préserver 
votre intérêt à long terme, pour satisfaire votre client et le retenir.

CHANGER     

RENOUVELER     

ÉTONNER

COMME UN 
AIR DE 
NOUVEAUTÉ

IL N’Y A PAS DE MIRACLE,
LE CHANGEMENT DOIT 
PASSER PAR VOUS !


