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bienvenue a bord.

Aujourd’hui, nous célébrons notre succes... et celui de demain.

GM est a un tournant de son histoire. Alors que nous commengons un nouveau chapitre de notre aventure, nous tenons a saluer nos concessionnaires canadiens qui
ont su, année aprés année, faire croftre leurs ventes au détail et leurs achats de piéces et accessoires, en plus de maintenir I'excellence de leur service a la clientéle.
Ce sont ces concessionnaires et ceux qui s’en inspireront qui feront de nos ambitions pour le futur, une réalité. Félicitations a nos gagnants du Club du Président 2020!

Gabriel Auger

H. Auger Automobiles
Nicolet,QC

Mark Bannister

Champion Chevrolet Buick GMC
Trail, C.-B.

David Bennett

Bennett Chevrolet Cadillac Buick GMC
Cambridge, ON

Peter Boyer

Peter Boyer Chevrolet Buick GMC
Napanee, ON

Danny Brackett

Edmonds Chevrolet Buick GMC
Huntsville, ON

Gus Brown

Gus Brown Buick GMC
Whitby, ON

Gus Brown Buick GMC
Port Perry, ON

Nate Clarke

Shaw GMC Chevrolet Buick
Calgary, AB

Brian Cullen Sr.

Brian Cullen Motors
St. Catharines, ON

Falls Chevrolet Cadillac Buick GMC
Niagara Falls, ON

Gabriel Dallaire

Brossard Cadillac
Brossard, QC

Roger Desautels Ill

Boisvert Chevrolet Buick GMC
Blainville, QC

Serge Dupont

B. Dupont Auto
Lac-Etchemin, QC

John Esplen

Humberview Chevrolet Buick GMC
Toronto, ON

Dale Fox

Fox Chevrolet Cadillac
Fredericton, NB

Doug Green

High Country Chevrolet Buick GMC
High River, AB

Tim Hamather

Huron Motor Products
Exeter, ON

Peter Heppner

Preston Chevrolet Buick GMC Cadillac
Langley, C.-B.

Donald Humphreys

Northgate Chevrolet Buick GMC
Edmonton, AB

Steve Jacklin

Wilson Chevrolet Buick GMC
New Liskeard, ON

Daniel Jarry

St-Jérdme Chevrolet Buick GMC
Saint-Jérome, QC

Vincent Lally

Reaume Chevrolet Buick GMC
Windsor, ON

Scott Langin

MacDonald Buick GMC Cadillac
Moncton, NB

Ted MacMillan

Riverside Chevrolet Buick GMC
Brockville, ON

Jim Mascioli

Timmins Garage Inc.
Timmins, ON

Gordon McDonald

McDonald Chevrolet Buick GMC
Taber, AB

Ed McNally

Lounsbury Automotive
Miramichi, NB

Robert Mews

Myers Orleans Chevrolet Buick GMC
Orleans, ON

Richard Morrison

Hamilton Chevrolet Buick GMC
Wakefield, QC

Paul Murray

Murray Chevrolet Buick GMC Maple Creek
Maple Creek, SK

Pat Priestner

Sherwood Buick GMC
Sherwood Park, AB

Kelowna Chevrolet
Kelowna, C.-B.

Frederic Racine

Chevrolet Buick GMC de Valleyfield
Valleyfield, QC

Michael Rawluk

McNaught Buick Cadillac GMC
Winnipeg, MB

Mann-Northway Auto Source
Prince Albert, SK

Lisa Reed

Quantrill Chevrolet Buick GMC Cadillac
Port Hope, ON

Gus Revenberg

Gus Revenberg Chevrolet Buick GMC
Windsor, ON

Scott Robertson

Murray Buick GMC Penticton
Penticton, C.-B.

Kyle Romeril

CMP Chevrolet Buick GMC Cadillac
Calgary, AB

Don Schroder

South Fort Chevrolet
Fort Saskatchewan, AB

Jeff Smith

County Chevrolet
Essex, ON

Bill Spencer

Bill Spencer Chevrolet
Cobourg, ON

Benoit Theetge

Theetge Chevrolet Buick GMC Cadillac
Québec, QC

Maxime Tremblay

Arnold Chevrolet Buick GMC Cadillac
Jonquiere, QC

Bill Wallace

Wallace Chevrolet Cadillac Buick GMC
Milton, ON

Don Walters

Selkirk Chevrolet Buick GMC
Selkirk, MB

Don Wheaton

Don Wheaton Chevrolet Buick GMC Cadillac
Edmonton, AB

Bob Wolfe

Western GMC Buick
Edmonton, AB

Wolfe Cadillac
Edmonton, AB

Peter Woodward

Woodward Motors
Channel-Port aux Basques, NL



EN PASSANT...
A VOUS DE JOUER!

C oncessionnaires, vous offrez déja aux
consommateurs un éventail de véhicules
électriques qui comprend plus d'une vingtaine
de modeles. Vos clients vous en sont reconnais-
sants, puisque le Québec compte désormais plus
de 100000VE sur ses routes. Mais il ne s'agit
que de la pointe de I'iceberg. A peu pres tous les
; constructeurs sont maintenant engagés dans la
course a l'électrification et la cadence ne pourra
que s’accélérer de fagon exponentielle.

A titre d’exemple, Audi a confirmé qu’il lancera en 2026 son der-
nier modele muni d’un moteur a essence. Mazda vient d’annoncer
que 25% de ses ventes en 2030 seront des véhicules électrifiés. Selon
des sources européennes, Mercedes s’appréterait a devancer le lan-
cement de plusieurs VE, tout comme Volkswagen, qui envisage
maintenant de transporter plus de modeles électriques que prévu en
Amérique du Nord. Sans parler de Ford et de GM, qui prévoient ces-
ser la production des véhicules a essence ou diesel d’ici 2035.

Et on ne parle ici que des acteurs avec lesquels les concessionnaires
sont déja habitués a jouer du coude. Plusieurs nouveaux protago-
nistes entendent imiter Tesla: Canoe, Rivian, Fisker, Faraday, Lucid
Motors, Lordstown et Alpha Motor se feront un malin plaisir de venir
brouiller les cartes.

Puisque je m’adresse a des professionnels de I'industrie automo-
bile, je n’ai stirement pas a vous convaincre. Mais au cas ot il y aurait
encore quelques sceptiques au fond de la salle, ce message est pour
eux: le futur de ’automobile sera électrique!

C’est clair comme de l'eau de roche. C’est inéluctable comme la
neige en hiver. C’est in your face comme les complets rouges de Marc
Bergevin.

D’ott I'importance de bien maitriser les bases de 1'électrification et
de son écosysteme.

Comme 1'a si bien dit Philippe-André Bisson, directeur des com-
munications chez GM Canada, en entrevue avec AutoMédia (voir pa-
ge 14): «Si un vendeur désire une longue carriere chez GV, le pas
vers 1'électrique va étre inévitable!» C’est vrai pour GM et c’est tout
aussi vrai pour les autres marques, les véhicules neufs et les véhicules
d’occasion.

Donc, vos connaissances et vos compétences vis-a-vis du monde
de l’électrique auront un impact direct et majeur sur les performances
de votre concession. Et jajouterais ceci: en tant que professionnel de
I'automobile, vous étes une référence non seulement pour vos clients,
mais également pour la population en général. Votre famille et vos
amis vont se fier a vous pour mieux comprendre cette nouvelle ére de
I'automobile.

Or, mon petit doigt me dit que votre passion et votre fierté vous
inciteront a donner des explications claires et concises, que ce soit en
salle d’exposition ou durant les nombreux BBQ festifs et familiaux
post-pandémie que je vous souhaite! o e

www. automedia.ca
- alex@automedia.ca

- info@automedia.ca Suivez-nous sur Facebook et Twitter!
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RENAULT

AU TEMPS JADIS | mruccrene

BOMBARDIER VOULAIT CHARMER
LES ACHETEURS D’AUTOS AVEC LA VENUS

Le Québec a eu son lot de rendez-vous manqués avec l'industrie
automobile. La Manic, SOMA-Renault a Saint-Bruno, GM a Boisbriand

et Hyundai a Bromont sont sans doute les mieux connus. Il y en a un
autre dont on parle peu, les sources concernées étant peu loquaces.
C'est le projet Vénus de Bombardier. Dans les années 80, il aurait pu faire
de Valcourt un nouveau centre de production automobile dimportance.

I'époque, Bombardier produit du maté-

riel ferroviaire, des véhicules militaires
et des véhicules récréatifs. Lors d'un voyage
en France, son président, Laurent Beaudoin,
découvre les petites voitures de ville sans
permis. A son retour, il lance a son entourage
I'idée d’en fabriquer. Ainsi démarre le projet
d’un «Véhicule économe nouveau, utilitaire
et sécuritaire » ou Vénus.

En novembre 1983, I'entreprise québécoise
s’allie a Daihatsu, seul constructeur nippon
encore absent du continent. Celui, qui ne
doit étre qu'un fournisseur des composantes
mécaniques nécessaires a la Vénus (le mo-
teur tricylindre et la bofte de vitesses de la
sous-compacte Cuore) se transforme en par-
tenaire d'une coentreprise devant assembler
deux modeles Daihatsu en plus de la Vénus.

Et, entre-temps, pour créer sa citadine,
Bombardier recrute Jean Labbé, un desi-
gner frais émoulu de I’Art Center College of
Design de Los Angeles. Il se distinguera
plus tard avec les voitures Azur du métro de

Montréal. Peu apres, Louis Morasse, autre
finissant en design industriel, se joint a lui.
Il dirige maintenant le design des véhicules
commerciaux légers de Renault, en France.

Des maquettes prennent forme suivies, en
1985, de prototypes grandeur nature dont un
fonctionnel. L'idée de fabriquer une citadine
n‘a rien de saugrenu. Jusqu'ici, ce créneau
a été boudé par les constructeurs sur notre
continent. De plus, Valcourt a une capacité de
production a combler, la demande pour les
motoneiges ayant chuté.

Faute d’avoir des concessionnaires familia-
risés avec les autos, Bombardier envisage une
autre alliance pour la vente et 'entretien de
sa voiture: ici, Canadian Tire s’en Chargera,
alors qu’aux Etats-Unis, ce sera Sears. D’ail-
leurs, avec un prix de 5000%, 1’acheteur pour-
ra méme l'acheter avec sa carte de crédit!

Dans La Presse du 13 janvier 1987, Laurier
Cloutier annonce que des 1988, Valcourt
pourrait produire 20000 Rocky, un petit 4x4.
Puis, en 1991, une nouvelle usine livrerait

Avec Jean Labbé,

Louis Morasse

a signé le design

de laVénus.

Il est aujourd’hui
directeur du design
chez Renault pour

les véhicules

commerciaux légers.

Le Daihatsu Rocky qui aurait pu étre
assemblé a Valcourt en 1988.

DAIHATSU

Laurent Beaudoin

a été chefdela
direction et président
de Bombardier de
1966 a 2008.

220000 véhicules par année: 120000 Daihatsu
Charade et 100000 Vénus, 80% de la produc-
tion étant destinée aux Etats-Unis. Des prévi-
sions ambitieuses qui ne se concrétiseront pas.

A T'été 1987, Bombardier met fin au pro-
jet. L'acquisition de Canadair a détourné des
fonds nécessaires au secteur automobile en
devenir. De plus, I'augmentation radicale de
la valeur du yen, une surcapacité grandis-
sante qui tare les grands constructeurs et I'ap-
parition de sous-compactes bon marché sur
les marchés nord-américains justifient 1'an-
nulation du projet. C’est sans compter la dé-
cision prise par Daihatsu de lancer sa marque
chez nos voisins du sud... sans consulter
Bombardier! o - ©

La Charade
devait étre
le second
produit
Daihatsu
assemblé a
Valcourt en
1991.
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Vous étes
le moteur

de notre
succes

A Financement auto TD, nous savons que le soutien que nous vous offrons dans les bons
moments comme dans les périodes difficiles constitue la véritable mesure de notre succes.
Nous sommes fiers d’avoir pu vous appuyer autrement et d’avoir contribué a la croissance
de vos activités, au cours de la derniere année.

Merci de nous avoir hissés au premier rang du classement de J.D. Power dans la catégorie
Satisfaction des concessionnaires parmi les préteurs non exclusifs avec credit de détail
pour une quatrieme année consécutive!

Communiquez avec nous deés aujourd’hui.
1-855-TDAUTO1 (1-855-832-8861)

Préts pour I’avenir,
préts pour vous.

MD | e logo TD et les autres marques de commerce sont la propriété de La Banque Toronto-Dominion.
Pour obtenir des renseignements sur les prix J.D. Power de 2021, visitez le jdpower.com/awards. 745-23985-2357 (0621)
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LA RELANCE DE LA FOURGONNETTE...
MAIS POUR QUI?

La fourgonnette. Ou, en langage populaire, la minivan. Un véhicule qui fut prisé
pendant plus de 20 ans et que les acheteurs ont ensuite progressivement délaissé

ANTOINE JOUBERT

C ela dit, de moins en moins d’acheteurs la
choisissent. Parce qu’elle n’est ni sexy ni
amusante a conduire. Et parfois, parce qu'on
ne voudrait surtout pas étre vu a son volant!
Les familles nombreuses qui n’ont d’autre
option que de la choisir apprécient néan-
moins son coté pratique. Certes, une Dodge
Grand Caravan n’inspire rien, mais constitue
pratiquement un membre de la famille. Voi-
la d’ailleurs LE véhicule qui est demeuré tres
longtemps dans le cceur de ces familles. Un
véhicule qu’on achetait et qu’on rachetait par
défaut, méme s'il en était bourré.
Aujourd’hui, la Dodge Grand Caravan
n‘est plus. Pour les concessionnaires, c’est
une perte monumentale, bien qu’on 1'ait rem-
placée par cette «nouvelle» Chrysler Grand
Caravan. En réalité, il s’agit d'une Pacifica bon
marché rebaptisée pour le marché canadien,
spécifiquement parce que la Grand Caravan
était toujours populaire, et ce, ironiquement,
beaucoup plus que la Chrysler Pacifica, qui se
vend au compte-gouttes depuis son arrivée.

Fait intéressant, si au cours des dernieres
années, la Pacifica a pratiquement connu au-
tant de succes que la Dodge Grand Caravan
chez nos voisins du sud, il se vendait chez
nous environ dix fois plus de modeles Dodge.

Cette année, la Chrysler Grand Caravan
débarque contre toute attente sur la pointe
des pieds. Sans qu’on la publicise. Sans méme
qu’on le sache. Et offerte a presque 10000$ de
plus que la précédente Dodge du méme nom.
Il est toutefois clair que I'attrait du prix n’y est
plus. En fait, on lui préférera sans doute une
Pacifica plus moderne et a peine plus chere,
une fois les rabais du constructeur considé-
rés. Cela dit, Chrysler perdra au final une tres
grande part de sa clientele qui, visiblement, se
tournera vers les trois alternatives du marché:
la nouvelle Toyota Sienna a motorisation hy-
bride, pour laquelle 1a liste d’attente s’allonge,
la Honda Odyssey, qui jouit elle aussi d'une
enviable réputation, et Kia, qui débarque
également cette année avec une nouvelle
fourgonnette, la Carnival. Une nomenclature

au profit des VUS. Ces derniers ne peuvent encore se vanter d'offrir autant de polyvalence
gu’une fourgonnette, le volume cargo et la modularité de leur habitacle étant imbattables.

qu’on attribuait a la Sedona ailleurs dans le
monde et que le constructeur applique aussi
chez nous.

Voila donc un nouveau produit convain-
cant et tres moderne, bien que la transmis-
sion intégrale, tout comme la motorisation
hybride, se fasse toujours absente. Cela dit,
Kia a clairement I'occasion avec ce modele de
conquérir une bonne partie des 40000 ache-
teurs qui se procurent annuellement une four-
gonnette au pays, et avec un prix pertinent et
ultra-compétitif. Pour une premiere fois, Kia
a la chance d’accaparer une grande partie du
marché, bien que Toyota ait 'avantage d'une
fourgonnette extrémement frugale... et a
quatre roues motrices.

A moins d’un étonnant revirement de si-
tuation de la part de Chrysler, il faut ainsi
s’attendre a d’importants rebondissements
dans le segment. Un segment qui était certes
en baisse de 32% a l'échelle nord-américaine
en 2020, mais ot il s’écoulait tout de méme un
peu plus de 310000 véhicules. - ©

al.tic

SULY

LAGENCE DE
FIDELISATION

1.877.445.2922
SULY.CA
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Découvrez la différence que notre stratégie clé
en main peut faire pour maximiser vos résultats
et surpasser vos attentes!







SUR LA ROUTE | mrutaure pavromenia

Maria Soklis

Femme d’affaires de 'année 2021
par le magazine britannique CEO Today

Le titre de CEO Today n’est pas le premier
qui met en valeur les talents de la présiden-
te de Cox Automotive Canada & Brazil.
Plus tot cette année, elle a été nommée
«Executive of the Year» par la Canadian
Lenders Association de Toronto, alors qu’elle
a figuré au palmares All Stars du magazine
Automotive News Canada deux fois plutot
qu’une, en 2018 et 2020.

KiaValleyfield et Mitsubishi Valleyfield
Partenariat et déménagement

Récemment associés, les concession-
naires Kia Régate (Kia Valleyfield) et
Mitsubishi Valleyfield ont non seu-
lement mis en commun leurs forces,
ils se sont également échangés leur
adresse respective lors du weekend
de la Saint-Jean. Et des le 28 juin,
les deux établissements rouvraient
leurs portes.

Une source nous indique que ce
déménagement en tandem permet-
tra a la concession Kia, qui vend
plus de 500 véhicules par année,

d’occuper un plus vaste espace. Quant a la concession Mitsubishi Valleyfield, dont les ventes
annuelles de véhicules se situent autour de 350, elle a pris possession des espaces du Kia

Régate.

A la suite de ce partenariat, Steve Charland, actuel DG du Kia Régate, va également super-

viser les activités de la concession Mitsubishi.

Pier-Luc Gosselin

Membre étoile de I'Equipe Formule Rimouski
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Pier-Luc Gosselin, conseiller chez Formule
Subaru, a décroché le titre de meilleur ven-
deur pour la deuxiéme fois de sa carriere.

Il a vendu plus de 200 véhicules neufs
lors de la derniére année. En 2016, il avait
également remporté ce titre. Remarquez, ce
conseiller est un habitué des grands hon-
neurs chez Subaru. Depuis qu'il est a 'em-
ploi de I'entreprise rimouskoise (2013), Pier-
Luc s’est taillé une place dans le Top 5 des
meilleurs vendeurs au pays au moins a cinq
reprises.

TOP 300!

HGrégoire

Le Groupe
Park Avenue

Automobiles
en Direct.com

Quont en commun HGrégoire, le
Groupe Park Avenue et Automobiles
en Direct.com? Les trois entreprises ap-
paraissent au classement des 300 plus
grandes sociétés du Québec, publié dans
le journal Les Affaires du 26 mai dernier.

Notez que ce classement annuel, réali-
sé en partenariat avec SOM, est établi en
fonction du nombre d’employés a temps
plein au Québec qui effectuent plus de
30 heures par semaine. Ces informations
sont obtenues sur une base volontaire,
indique I'équipe du journal. Ce qui peut
expliquer I'absence de certaines grandes
entreprises telles qu’ALBI le Géant,
Groupe Gabriel, Groupe Beaucage ou
encore le Prix du gros.

Nouvelle association
Subaru Canada
et PBS Systems

. Toujours dans le but d’améliorer son logi-
. ciel de gestion automobile, le construc-
. teur Subaru Canada s’est associé avec PBS
. Systems.

Cette nouvelle collaboration permet au

. constructeur automobile de proposer un
. nouveau programme d’intégration des sys-
. temes de gestion concessionnaire (DMS) a
. l'ensemble de son réseau



Un nouveau moteur
de recherche fascinant!

Le groupe financier LGM vient de lancer un nouveau moteur de re-
cherche et de recommandations qui promet de changer les pratiques
dans l'industrie, tant pour les consommateurs que pour les conces-
sionnaires.

Le moteur est un outil libre-service destiné aux consommateurs.
I leur permet de se renseigner sur le genre de produits financiers
qui pourraient les intéresser et servir leurs besoins, et ce, avant de se
rendre en concession pour rencontrer les responsables en la matiere.

On pourrait croire que le moteur est un outil qui ne peut que servir
les consommateurs, mais c’est tout faux. En fait, il peut profiter aus-
si au personnel en concession, car un acheteur avisé, au courant des
services financiers qui pourraient I’aider, ne rejettera pas du revers de
la main une suggestion lancée lors de la rencontre d’apres-vente. Plu-
tot, il cherchera a en apprendre plus, sachant que le systeme lui a
fait des recommandations basées sur ses besoins. Tout le monde est
gagnant.

Groupe Hébert
nouveau propriétaire de

Mazda Victoriaville

André Hébert
etsesfils
Vincent et
Charles

Depuis le 1* juin dernier, la concession Mazda Victoriaville, qui ap-
partenait au Groupe Dusablon, est devenue la propriété du Groupe
Hébert.

Fondé par André Hébert, le groupe détient déja la concession voi-
sine, Subaru Victoriaville. En tenant compte de la nouvelle acquisi-
tion, le Groupe Hébert emploie maintenant 80 personnes. Et I'entre-
prise continue d’étre en mode embauche.

La transaction implique également les deux fils d’André Hébert,
Vincent et Charles, qui occupent tous deux des fonctions de vice-
président dans I’organisation familiale. La direction des opérations de
Mazda Victoriaville a été confiée a Frangois Auger.

Des quatre
coins du Quebec

Depuis plus de 60 ans, la Bangue Scotia est un chef de file

parmi les fournisseurs bancaires de services de financement

complets aux concessionnaires automobiles.'

La Banque Scotia compte plus de 215 professionnels spécialisés

dans le domaine automobile au Québec, dont ceux du Centre
de financement aux concessionnaires d’Anjou, qui sont préts
a répondre a toutes vos questions sur nos services.

banquescotia.com/automobile

" Marque déposée de La Banque de Nouvelle-Ecosse.
"La Banque Scotia détient la plus importante part de marché du financement automobile de premier
ordre pour les particuliers par rapport aux autres banques canadiennes, selon des rapports spécialisés.

Banque Scotia.
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VENTES EN LIGNE I PARWALID ACHOUR, DIRECTEUR DE COMPTES STATEGIQUES, KIJUI AUTOS
CONCESSIONNAIRES 3.0

COMMENT SE PREPARER
A LAPRES-PANDEMIE

Alors que le Québec regagne peu a peu un semblant de «normalité», I'industrie
automobile se remet elle aussi des répercussions entrainées par la COVID-19.

La pandémie a non seulement eu pour impact de changer les habitudes des
consommateurs québécois, mais elle a également forcé les concessionnaires a
s'adapter en repensant rapidement leurs tactiques de vente et leur approche
afin de joindre les acheteurs de voiture potentiels.

WALID ACHOUR

Avec le confinement et la réduction des
contacts, plusieurs ont mis en place de
nouveaux services a distance et ont déployé
des efforts dans leur expérience de vente en
ligne afin d’offrir a leur clientele une alterna-
tive aux salles de montre pour magasiner leur

prochain véhicule. Est-ce que cette pratique
perdurera une fois que les mesures sanitaires
seront levées? Si la tendance observée se
maintient, le désir de magasiner et d’acheter
une voiture en ligne a de fortes chances de
s’accentuer, mais aussi de continuer a évoluer.

Il est donc plus impératif que jamais pour
les concessionnaires d'utiliser ce qu’ils ont ap-
pris dans les derniers mois afin de fournir la
meilleure expérience d’achat en ligne aupres
des acheteurs potentiels. Par ot commencer?
Voici quelques pistes de réflexion.

=> Sortez du déni, acceptez cette nouvelle réalité et saisissez 'occasion afin de monter en prochaine vitesse.

=> Il faut faire preuve d'adaptabilité dans cette période de transition.

=>» Lorsque le consommateur se présentera en concession pour compléter son processus,
il s'attendra a avoir gagné en efficience. Il ne doit pas devoir répéter des étapes déja faites en ligne.
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LES ACHETEURS DE VOITURE

1

Pendant longtemps, les concessionnaires pou-
vaient se dire que le consommateur n’était
pas prét a magasiner son prochain véhicule
en ligne, et que la meilleure place demeurait
le confort de la salle de montre, un bon café
chaud en main. Comme bien des choses, la
pandémie a poussé les consommateurs a re-
voir la facon de faire de plusieurs choses, dont
magasiner.

Les Québécois sont de plus en plus préts
a magasiner en ligne pour tout, méme
une voiture. C'est déja 63% des Québécois’

2

C’est bien beau de se dire qu'il faut étre
en ligne et que tout soit fait pour hier. Mais
au-dela de I'évidence qu'il est plus que pri-
mordial d’avoir une salle de montre en ligne,
quels «nouveaux» services les Québécois
veulent-ils continuer a avoir, et avec lesquels
sont-ils les plus a I'aise?

Selon nos données les plus récentes', les
étapes d’achat de voiture avec lesquelles les
Québécois sont le plus a I'aise sont:

e ['obtention d’une évaluation de son
véhicule actuel a distance dans le but
d’un échange (63 %);

e ['habileté de trouver le véhicule désiré en
utilisant une plateforme en ligne (55%);

e ['ajout d’options ou des protections sup-
plémentaires (ex. assurance, antirouille,
etc.) (54 %);

3

Comme mentionné, il sera important d’envi-
sager un modele hybride pour 'achat de vé-
hicule. Ce dernier alliera les forces de chaque
canal: la facilit¢ d’utilisation et le c6té pra-
tique d'une plateforme en ligne, ainsi que
la connexion humaine et le lien de confian-
ce, tous deux plus faciles a établir en person-
ne.

Afin de décrire leur expérience idéale
d’achat de véhicule, les Québécois utilisent les
termes «simple et pratique»'. C’est pourquoi
il est important pour les concessionnaires
d’assurer un lien entre les actions et demandes
de leur clientele, qu’elles soient effectuées en
ligne ou sur le lieu physique de vente.

QUELS SONT LES SERVICES
A OFFRIREN LIGNE?

ARRIMEZ LEXPERIENCE EN LIGNE
AVEC LEXPERIENCE EN SALLE DE MONTRE

SONT EN LIGNE PLUS QUE JAMAIS

qui commencent leur aventure de magasi-
nage en ligne pour trouver leur prochain vé-
hicule.

Autos?, plus de la moitié des Québécois (55 %)
comptent utiliser une plateforme en ligne
pour la recherche de leur prochain véhicule.
Et méme que pres de deux Québécois sur
cinq (39 %) seraient préts a compléter 1’achat
ou la location de leur voiture compléetement
en ligne et a simplement la récupérer chez un
concessionnaire.

e La possibilité d’obtenir du financement
pour I"achat d’une voiture en ligne (53 %).

a aussi été possible d’observer une augmenta-
tion de 112 % des prospects par appel télépho-
nique pour 'achat d’une nouvelle voiture?.
Les appels téléphoniques sont donc devenus
un autre moyen de remplacer la premiere vi-
site en concession et une excellente facon de
générer des prospects qualifiés.

Que faire ? Premiérement, sortez du déni,
acceptez cette nouvelle réalité et saisissez
l'occasion afin de monter en prochaine vitesse.
Ensuite, assurez-vous que votre inventaire

soit disponible en ligne et bien mis en valeur
(plusieurs photos de qualité, bon descriptif
complet, etc.) afin de permettre aux acheteurs
a la recherche d’un véhicule de pouvoir passer
derriere le volant. De plus, indiquer clairement
que vous offrez des services sans contact peut
aussi permettre de créer plus dengouement
les concessionnaires utilisant nos badges pour
mettre de I'avant leurs différents services ont
observé 34% plus de vues de leur annonce.

Ce que l'on sait aussi de cette étude, c’est
que 70% des Québécois ne sont pas a l'aise
d’effectuer un essai routier virtuel et 69%
ne sont pas a l'aise avec I'achat du véhicule
sans mettre les pieds chez le concessionnaire.
Comme le dit le dicton: il faut le voir pour le
croire. La visite dans la salle de montre et le
lien avec le concessionnaire demeurent des
éléments tres importants pour I'acheteur qué-
bécois comparativement au reste du Canada®.

Que faire ? Comme dans bien des situations, tout n'est pas noir et tout n'est pas blanc. C'est pourquoi
il faut faire preuve d'adaptabilité dans cette période de transition. Identifiez les services que vous
offrez déja en ligne, ceux que vous voulez conserver, ceux que vous voulez ajouter, et voyez comment
vous pouvez les améliorer. Soyez préts a mettre en place un modele hybride qui vous permettra de
répondre aux besoins des acheteurs qui veulent magasiner en ligne et de ceux qui ont besoin de

visiter votre concession.

Que faire ? Lavantage évident pour
le consommateur de magasiner en ligne
est de pouvoir faire le plus d'étapes possible
quand il le désire, de la maniere dont il le veut,
selon ses besoins.

Par contre, il sera important de mettre
en place les bons outils de suivi pour
accompagner l'acheteur tout au long de son
processus d'achat, car lorsqu'il se présentera
en concession pour compléter son processus,
il s'attendra a avoir gagné en efficience.
Il ne doit pas devoir répéter des étapes déja
faites en ligne.

Il est indéniable que la pandémie a
eu des conséquences indélébiles sur
I'industrie automobile et qu’il serait
contre-productif pour les concession-
naires de viser a revenir en arriere, de
reculer a la lointaine année 2019, pour
faire «comme avant».

L'évolution du processus d’achat de
voiture vers un modele de commerce
électronique presque a 100% est bien
en marche. On n'a qu’a penser a des
marques comme Tesla, qui ont décidé
de prendre le pari de n’avoir pignon
sur rue que sur 'avenue du Web. Le
futur est en ligne, et la pandémie a
assurément accéléré la transition de
I'industrie automobile dans cette di-
rection.
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LA CH RON I QU E DU N E RD I PAR JEAN-FRANCOIS BRETON, DIRECTEUR DES VENTES NERD AUTO

PUBLICITE NUMERIQUE OU TRADITIONNELLE?
SPOTIFY:LE MEILLEUR DES DEUX MONDES

Tout le monde connait Spotify. C'est sans contredit I'une des applications de streaming
audio les plus populaires. En fait, lors d'un sondage (tout sauf scientifique) réalisé dans

JEAN-FRANCOIS BRETON

ais bien que l'application soit particu-

lierement prisée pour I'écoute de mu-
sique ou de balados (podcasts), rares sont les
concessionnaires qui la percoivent comme un
outil publicitaire... et pourtant!

Selon les statistiques officielles de Spotify,
sa plateforme a été le choix de 39% des Qué-
bécois ayant écouté un service audio numé-
rique dans le dernier mois, ce qui en fait la
plateforme audio numérique no 1 au Québec.
Les auditeurs sont particulierement présents
dans la belle province: son sondage ComScore
Canada de mars 2021 fait état de plus de
2,5 millions de visiteurs uniques au Québec...
alors que 23% de tous les streams au Canada
ont lieu dans le Grand Montréal. Pas de
doute: 'audience y est!

La radio traditionnelle:

toujours présente, toujours pertinente

Alors que le numérique prend une place
majeure dans les budgets publicitaires des
concessionnaires, 'importance de conserver
un «mix média» bien réfléchi n’en demeure
pas moins cruciale. Pour assurer un rayon-
nement optimal et augmenter la notoriété
de leur concession, la combinaison de cam-
pagnes Web et radiophoniques est une straté-
gie prisée par plusieurs, avec raison.

Bien exécutée et jumelée a une campagne
numérique performante, la radio tradition-
nelle représente un excellent outil «drive-to-
Web» (canalisation Web). Qui plus est, cer-
tains concessionnaires y font un travail par-
ticulierement efficace pour sortir du lot et y
faire rayonner la personnalité unique de leur
entreprise.

Les spots de publicité du Groupe Belvédere
avec leur ambiance relax, comme au chalet,
ou encore le ton humoristique et dérisoire
du «groupe de un concessionnaire» Vimont
Toyota Laval sont a mon sens d’excellents
exemples de publicités qui se distinguent et
qui marquent I'imaginaire.

Cependant, la radio, spécifiquement dans
les grands centres urbains, vient également
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mon propre réseau professionnel sur LinkedIn, 75 % des quelque 118 répondants
ont affirmé que Spotify est leur premier réflexe pour écouter de la musique.

Les principales plateformes publicitaires numériques permettent
aux annonceurs Spotify de mener des campagnes audio pour un budget
bien moins élevé que dans la radio traditionnelle, en ne payant que
pour rejoindre les personnes situées dans le bon secteur!

avec son lot de barrieres a I'entrée et d’incon-
vénients. Premier frein: le budget. Annoncer
sur les stations les plus performantes et s’y
offrir une fréquence adéquate commande
des sommes importantes qui ne sont pas a
la portée de tous les budgets. De plus, spé-
cialement dans les grandes villes densément
peuplées ou1 le nombre de concessionnaires
est tres élevé et les territoires tres restreints,
votre message sera immanquablement voué
a faire vendre des unités a vos concurrents
de la méme marque, situés plus pres, ou du
moins sur la méme rive, que 'auditeur prét
a acheter.

C’est 1a que Spotify devient une solution,
ou un complément, fort intéressant.

Les avantages du numérique...

dans un format audio!

La capacité de mener des campagnes ciblées
et d’en mesurer les résultats sont assurément
au sommet de la liste des avantages du numé-
rique, toutes plateformes confondues. Livrer
le bon message, a la bonne personne, au bon
moment, c’est le défi de tout spécialiste en

marketing. Dans un passé pas si lointain, les
seuls véhicules publicitaires disponibles nous
contraignaient a payer pour rejoindre 500000
personnes, puis a nous croiser les doigts pour
que les 500 personnes du lot a qui s’adresse
réellement le message le remarquent et
passent a l’acte.

Les options de ciblage avancées, telles
qu’on les connait aujourd’hui sur les princi-
pales plateformes publicitaires numériques,
permettent donc aux annonceurs Spotify de
mener des campagnes audio pour un bud-
get bien moins élevé que dans la radio tradi-
tionnelle, en ne payant que pour rejoindre les
personnes situées dans le bon secteur! Il est
possible de cibler 'audience selon son age,
son sexe, son emplacement, sa langue et
méme ses habitudes. Il est possible de seg-
menter l'audience et de varier le message
selon le type de «playlist» écoutée, l'inté-
rét pour les balados ou encore la conduite
récente d'une voiture, pour ne nommer que
ces quelques exemples.

Imaginez les possibilités. .. bonjour, la créa-
tivitél e o
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IF XPRESS

LA CARTE CACHEE A DECOUVRIR!

Les prochains mois seront extrémement importants sur le plan de la rentabilité
pour tous les commercants automobiles. Aprés avoir investi temps et efforts pour

REAL BRETON

outefois, un nuage se pointe a 1’horizon!
Lequel? Financer la transaction. Pour-
quoi? Parce que le besoin en financement de
votre client est tres spécifique. Des exemples?

En voici plusieurs:

* Votre véhicule a une valeur de 75009 et
moins, ou un kilométrage élevé, ou plus de
10 ans d’age, ou est un VGA (véhicule gra-
vement accidenté);

e Le créancier du nouveau véhicule exige un
comptant pour conclure votre transaction;

* Le créancier du nouveau véhicule ne veut
pas financer en partie ou en totalité I'équité
négative du véhicule d’échange;

* Le créancier ne veut pas financer le ou les
produits d’assurance ou de garantie prolon-
gée du nouveau véhicule;

e En versant un comptant dans la transaction,
votre client aurait été accepté en crédit or-
dinaire au lieu de I'étre en 2¢ chance au cré-
dit;

* Vous avez fait avec succes de la relance en
garantie prolongée et vous étes incapable
de financer le produit;

* Vos clients a votre atelier de services ne
peuvent procéder aux réparations de leur
véhicule, puisque vous n’avez pas de pro-
gramme de financement a leur offrir.

Ce sont toutes différentes situations que
vous avez stirement déja vécues a plusieurs
reprises. Pourtant, il existe une solution tres
simple et disponible pour ces situations:
IF XPRESS, un programme exclusif sur le
marché et offert par ICEBERG FINANCE.

ramener vos clients existants et en attirer de nouveaux, ces derniers sont maintenant
préts a passer a I'action pour conclure une transaction avec votre entreprise.

Une demande de prét IF Xpress se fait en
moins de cinq minutes et I'approbation est
instantanée! Une fois le contrat signé par
votre client, les fonds vous sont transférés en
moins de 24 heures. Autre aspect intéressant,
vous n’avez aucune responsabilité financiere
en cas de non-paiement du client. En plus
du traitement de la demande, qui ne prend
que quelques minutes, la signature électro-
nique est possible. Des préts de 1000$ a 7500$
peuvent étre financés sur des termes de 24 a
60 mois sans frais pour le commergant.

LE PROGRAMME IF XPRESS D’'ICEBERG
FINANCE, LA CARTE CACHEE A AVOIR
pour augmenter vos ventes, la rentabilité de
votre département F&I et de votre départe-
ment de services. ¢ - ®

UN PARTENARIAT
DE NIVEAU SUPERIEUR

VOUS ATTEND

SOUTENIR, ENTRAINER ET OPTIMISER
LES SERVICES FINANCIERS

DE VOS CONCESSIONS AUTOMOBILES

1 800 564-4433 e groupepremierquebec.com

Groupe Premier Québec
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[l'y a 22 ans, alors qu'un véhicule électrique relevait quasiment de la science-fiction,
a la fois aux yeux des consommateurs et a ceux des vendeurs, il était presque normal
de rencontrer une connaissance marginale réservée aux nerds.

Dix ans plus tard, seuls les passionnés autodidactes a I'ame écologique, forts d'une recherche
intensive sur cette nouvelle technologie, se lancaient dans I'aventure.

effectué par Mobilité électrique Cana-

da, il avait été déterminé que les sources
d’information les plus utiles sur les VE avant
l'achat/location demeuraient les autres pro-
priétaires de VE, les associations de conduc-
teurs de VE et les blogues. Aujourd’hui, de
nouveaux consommateurs entrent en jeu et
cette clientéle a un besoin criant d’informa-
tions. Malheureusement, la quantité et la
qualité de cette information continuent d’étre
déficientes selon plusieurs experts.

I l y a a peine cinq ans, dans un sondage

Les formations: de sérieuses lacunes
«Lorsqu’elles existent et sont données aux
vendeurs, les formations sont insuffisantes. »
C’est 'avis de Daniel Breton, président-direc-
teur général de Mobilité électrique Canada,
auteur, formateur et fervent défenseur des VE
depuis la nuit des temps. D’ailleurs, Daniel
dessine un parallele entre les VE et les voi-
liers!

Avant de quitter le port, le navigateur en
herbe se doit de posséder un minimum de

* L’ Auto électrique: Le guide complet pour tout
savoir sur la voiture électrique, hybride ou
écoénergétique, par Daniel Breton, publié en mars 2018.
** Selon | ’AVEQ, 102566 VE sillonnaient les routes du
Québec au 30 avril 2021.
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connaissances, ainsi va la vie pour les pro-
priétaires de VE. Dans son dernier ouvrage®,
’auteur Breton commence par un lexique des
termes associés a I'électromobilité, un premier
pas incontournable si on veut y comprendre
quelque chose! Les pages suivantes éclaire-
raient fort bien un vendeur ayant une bonne
éthique de travail!

Par ailleurs, le vendeur de VE de 2021
doit étre en mesure d’évaluer le cofit total de
propriété. Cet exercice contre-intuitif qui va
a l'encontre des formes de ventes actuelles
rassemble pourtant les arguments par excel-
lence. Si les électriques semblent en général
plus cheres a ’achat qu'un véhicule tradition-
nel — sans compter les subventions accordées
par les deux paliers de gouvernement —, pour
faciliter la vente, le vendeur averti explique-
ra les économies de carburant et des frais de

DANIEL BRETON

maintien du véhicule. En revanche, il devra
également évaluer les cofits de recharge pour
son client en fonction de ses besoins, discuter
de la vie et de la garantie des batteries, etc.

Enfin, autant pour le concessionnaire que
pour ses vendeurs, l'opportunité d’investir
dans I'expertise de vente de VE est consi-
dérable. «Si on pense qu’actuellement,
plus de 100000 VE sillonnent les routes du
Québec*™», dans quelques années, estime
Daniel Breton, ce nombre sera multiplié par
14 afin d’atteindre 1'objectif du gouverne-
ment; un potentiel que tout concessionnaire
ne peut se permettre d’ignorer!

Les vendeurs disent n‘importe quoi!
La derniére formation touchant un VE chez

GM remonte a 2018. Selon Yannic Asselin,
conseiller principal pour les véhicules élec-

{Lorsqu'elles existent et sont données
aux vendeurs, les formations sont
insuffisantes. »>

Président-directeur général de Mobilité électrique Canada
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triques chez Bourgeois Chevrolet Buick GMC,
ces courtes séances de 10 a 30 minutes, géné-
ralement virtuelles, sont nettement incom-
pletes. Il se trouve bien stir des formations
adressées aux techniciens, mais rarement
données aux vendeurs.

De plus, ces formations visent un modele
particulier passant outre les spécificités d'un
VE et les connaissances générales pour mieux
comprendre la béte. Encore trop souvent, afin
de dissimuler leur manque de connaissances,
«les vendeurs disent n'importe quoi», sou-
ligne Yannic Asselin, plutot que d’aller cher-
cher linformation pour éventuellement la
partager a leurs clients. En plus de ce manque
de formation, la faible rétention du personnel
et la pandémie ont aggravé le probleme.

N’eit été sa propre éthique de travail et la
volonté de ses patrons de livrer une informa-
tion juste et complete, Yannic Asselin ne se se-
rait pas hissé au rang des meilleurs vendeurs
de VE au Québec. Pour lui, une bonne forma-
tion comprend des notions de base transmises
en personne a tout le personnel, des proprié-
taires aux gérants en passant par les techni-
ciens, les vendeurs et les directeurs financiers.

Et les vendeurs veulent-ils

vraiment vendre du VE?

Avec 30 nouveaux VE d’ici 2025, «l'ave-
nir chez GM est 100% électrique», lance
Philippe-André Bisson, directeur des commu-
nications chez GM Canada.

Actuellement, GM fonctionne un peu a
deux vitesses. Pres des grands centres, la ma-
jorité des vendeurs possedent suffisamment
de connaissances pour vendre un VE. En ré-
gion, surnommés «VE Helper», un a deux
vendeurs par concession (exception faite de
Bourgeois et de certains autres) recoivent les
clients intéressés par un VE, clients qui sont
typiquement moins nombreux que dans les
grands centres urbains.

La plupart des formations, par groupes
de six a huit personnes, ont lieu au Centre de
formation GM situé dans le Centre de pieces
et service du siege social a Montréal. «De-
puis deux ans, 'engouement est plus fort
et une saine compétition s’est méme instal-

YANNIC ASSELIN
Conseiller principal pour les véhicules électriques
chez Bourgeois Chevrolet Buick GMC

{Encore trop souvent, afin de dissimuler
leur manque de connaissances, les vendeurs
disent nimporte quoi. »>

lée entre concessionnaires», fait remarquer
Philippe-André Bisson.

En plus de ces formations, GM conduit des
événements ol certains cours sont offerts. Le
prochain, Tout le monde dans un VE, est prévu
le 29 juillet 2021.

Toutefois, de toutes les personnes qui
disent souhaiter se procurer un VE, seule-
ment une sur cinq en fera véritablement son

prochain véhicule. Toujours selon Philippe-
André Bisson, ni la formation des vendeurs ni
la disponibilité des voitures ne sont en cause
chez GM. Lorsqu’un client se présente en
concession, le cott initial d’un VE est le fac-
teur qui fait basculer son choix vers un véhi-
cule traditionnel. C’est pourquoi GM entend
offrir, en 2023, sa Bolt a un prix trés semblable
a celui d'une Civic.

Pour le concessionnaire, l'intérét devrait
également augmenter avec une marge de
profit censée s’accroitre significativement des
2024.

Des lors, avec une offre majoritairement
électrique, des prix compétitifs et des marges
de profit alléchantes, les vendeurs GM n’au-
ront d’autres choix que de bien vendre leurs
électriques.

>

{Si un vendeur désire une longue carriére
chez GM, le pas vers |'électrique va
étre inévitable! >

PHILIPPE-ANDRE BISSON
Directeur des communications chez GM Canada

Un client, une équipe,

- Souplesse des versements
- Taux avantageux

+ Milles de récompense AIR MILES""!
« Traitement rapide de la demande
+ Préts sur stocks de véhicules

BMO M

Ici, pour vous:*

de location

' Financement offert chez les concessionnaires accrédités de BMO. Les criteres habituels de BMO Banque de Montréal en matiére d'octroi de crédit s'appliquent.

" Marque de commerce déposée de la Banque de Montréal
licence par LoyaltyOne, Inc. et par la Banque de Montréal.

Marque de commerce/déposée dAIR MILES International Trading B.V., employée en vertu d‘une b

un guichet unique’ pour vous servir, incluant :
- Préts a I'exploitation, préts destinés a
I"acquisition de stocks et préts a terme

- Services d'investissement de capitaux,
de gestion des risques, de consultation
et de gestion de patrimoine

« Solutions de trésorerie et de paiement

Pour en savoir plus, écrivez a bmoautofinance@bmo.com

_—
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I N D U STRI E I PAR ELIZABETH CARON

Adapter les formations des techniciens de service aux vendeurs

Bien des formations sont congues pour les techniciens de service.
C’est le cas également au CSMO-Auto ot un programme subvention-
né, Compétence VE, peut étre suivi par des mécaniciens. Toutefois,
sous-subventionnée et dans un contexte de pénurie de main-d’ceuvre
depuis de nombreuses années, I'industrie se trouve constamment en
mode rattrapage.

Autre facteur inquiétant, la main-d’ceuvre a peine a satisfaire aux
exigences des cours. Les personnes qui participent a la formation dé-
montrent des difficultés a suivre le module Electricité entre autres.

Toujours au CSMO-Auto, d’autres formations, telle Conseil@uto,
touchent I"aspect financier, mais n'incluent pas un volet électrique. Ce
dernier sera intégré lors de la prochaine refonte de cette formation.

Pris au sérieux

«Il est certain qu’avec la fin de la vente des véhicules neufs a es-
sence d’ici 2035, on ne peut plus repousser l'inévitable», admet
Simon-Pierre Rioux, président de 1’Association des véhicules élec-
triques du Québec (AVEQ). Malgré tout, la formation reste marginale
et le simple fait qu’elle ne soit pas obligatoire (en général) retarde la
connaissance.

Méme en 2021, en région, l'écoute demeure mauvaise et cer-
tains conseillers de l'organisme sont encore ridiculisés! Pour
Simon-Pierre, les mentalités changeront lorsque des véhicules plus
puissants répondant mieux aux besoins d’une clientele éloignée feront
leur entrée sur le marché.

514 949-5905

| Jean-Claude Rabbat

SUR MESURE

«

»
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{La formation reste marginale
et le simple fait quelle ne soit
pas obligatoire (en général)
retarde la connaissance. >

SIMON-PIERRE RIOUX
Président de I'’Association des véhicules
électriques du Québec (AVEQ)

Les cours de la CCAQ

En 2018, plusieurs formations étaient proposées aux membres de la
Corporation des concessionnaires automobiles du Québec (CCAQ),
dont Formation spécialisée véhicules hybrides/électriques, une formation a
temps partiel organisée par I'Ecole des métiers de I'équipement moto-
risé de Montréal portant sur I’entretien, la réparation et le service de
facon sécuritaire.

A I'époque, d’autres formations, en deux niveaux cette fois, avaient
pour sujet les véhicules hybrides et électriques. Ces formations de
deux jours (14 heures), offertes par le C.EP. Wilbrod Bherer, permet-
taient d’acquérir une bonne connaissance du fonctionnement des vé-
hicules hybrides et électriques.

Alors, quoi savoir?
Voici, tirée des avis de nos experts, une liste tres concise des notions de
base que tout vendeur de VE devrait connaitre. La recharge — le nerf de
la guerre — pose LA fameuse question: «Ca prend combien de temps a
recharger?», et ’est sans doute celle a laquelle il faut répondre. Pour le
faire correctement, la connaissance et la compréhension de notions de
base en électricité sont essentielles. Tout le monde sait comment faire
le plein d'une voiture a carburant, mais seulement 1% des vendeurs
formés par Daniel Breton savaient comment et ot recharger leur VE!
En plus des quelques formations de la part des constructeurs, des
programmes des centres de formation adressés aux techniciens de ser-
vice, une visite sur le site de '’ AVEQ peut s’avérer trés précieuse: entre
autres, 'Outil de calcul d’économies et les informations relatives aux bornes
de recharge représente des atouts pour tout vendeur. © - ©

VENTE DE VE 101

e Connaissance du circuit des bornes de recharge autour de
la concession - lors d'un essai, une démonstration sur la recharge
mettra le client en confiance.

e Le type de connecteur propre a chaque véhicule hybride ou
100 % électrique (SHAdeMO, SAEcombo, etc.).

e La vitesse de recharge selon le type de borne: type 1: prise murale stan-
dard; type 2: 7 kW 240V, type 3: charge rapide 50 kW ou
trés rapide, jusqu'a 100 kW; Supercharger, chez Tesla seulement.

e La capacité de charge: nombre d'ampérages lors de la connexion
— les bornes rapides ou trés rapides ne chargeront pas nécessairement a
leur pleine capacité, refus de recharge, etc.

e Evaluation de I'autonomie réelle — qui dépend de nombreux facteurs:
température des batteries, température extérieure, vent, état de la
chaussée, chargement (poids) du véhicule, etc.

e Programmes incitatifs du gouvernement (subventions).

ADRESSES UTILES




NERDAUTO

Une approche marketing
completement repensée.

Le recrutement, I'impact sur la masse salariale,
la formation, la gestion du personnel... sont
autant de freins qui privent les concessionnaires
d’accéder a ces ressources, pourtant essentielles
pour optimiser leurs opportunités de ventes.

NERD Auto a constitué pour vous des équipes
marketing complétes, créatives, chevronnées et
hautement efficaces pour vous aider a surpasser
vos objectifs et a optimiser vos investissements
sur le Web.

Chaque équipe est constituée de graphistes,
spécialistes des médias sociaux, experts en
publicité numérique, rédacteurs, intégrateurs Web
et spécialistes SEO... guidés par un.e directeur.
trice marketing d’expérience.

Le temps est venu pour votre concessionnaire de
se doter d’une équipe marketing complete...

pour une fraction du prix!



DOSSIER BANQUES I PAR CLAUDINE HEBERT

PREMIER
BILAN

En début d'année, trois groupes de concessionnaires du Québec (HGrégoire, BMW MINI Laval
ainsi que Groupe JD) ont annoncé qu'ils acceptaient la cryptomonnaie comme type de paiement.

Ce trio faisait figure de pionniers au Québec, voire au pays. Lancaient-ils une tendance pour
laquelle toute l'industrie automobile devait se mettre au diapason ? AutoMédia fait le point.

‘abord, allons-y avec une précision.
D En juin, ils n’étaient plus que deux

groupes sur trois a dire «oui» aux
paiements cryptés. Le Groupe JD, de la région
de Québec, a fait un pas en arriere. «Apres
quelques semaines, nous avons décidé de
revenir sur notre décision. De toute facon, il
n’y a eu aucune transaction et tres peu d’inté-
rét de la part de nos clients », signale Michaél
Giguere, directeur général des ventes chez JD
Mitsubishi Boischatel.

En fait, le Groupe JD a sans doute cru
bon se dissocier de son partenaire, la socié-
té lavalloise Marsan Exchange, qui avait été
mandaté pour gérer les transactions cryptées.
Rappelons que cette maison de change a fait
les manchettes en avril. Apres avoir lancé
sa propre cryptomonnaie (MRS Token) le
1¢* mars dernier a 6 cents, Marsan Exchange
a vu son jeton atteindre 5,22 le 18 avril pour

MICHAEL GIGUERE
Directeur général
des ventes chez

JD Mitsubishi
Boischatel
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ensuite le voir plonger, deux jours plus tard,
sous les 10 cents.

Remarquez, méme la plus populaire des
cryptomonnaies, le bitcoin, affiche elle aussi
un parcours en dents de scie. L'unité, mise en
circulation en 2009 a 0 cent, n’a franchi pour
la premiere fois la barre des 1$ qu’en 2011. En
juin 2020, il fallait payer 9400$ pour se procu-
rer une unité. Le méme bitcoin a fracassé les
63000$US (soit I'équivalent de 77000$ cana-
diens) le 15 avril dernier. Au moment d’écrire
ces lignes a la mi-juin, le bitcoin valait moins
de 380005 US.

Comprendre la cryptomonnaie

Mais qu’est-ce au juste, la cryptomonnaie?
Pourquoi cet engouement? «Il s’agit d'un
mode de paiement qui repose sur la techno-
logie blockchain », explique Louis Roy, associé
chez Raymond Chabot Grant Thornton
(RCGT). M. Roy est également leader de 1'ini-
tiative blockchain Catallaxy, filiale de RCGT
lancée en juillet 2017.

Cette technologie, dit-il, est un registre
décentralisé, immuable et sécuritaire qui per-
met d’identifier qui est le propriétaire d'un
élément digital. «Dans le cas de la monnaie
virtuelle, la blockchain permet un transfert de
fonds sécuritaire et transparent sans avoir a
passer par une institution financiere. »

La monnaie cryptée, poursuit-il, suscite un

LOUIS ROY
Associé chez
Raymond Chabot
Grant Thornton

intérét particulierement aupres des jeunes in-
vestisseurs, qui comptent parmi eux des ama-
teurs de voitures de luxe. Ce qui explique se-
lon lui I'introduction de ce mode de paiement
au sein de certaines concessions automobiles.
Rappelons qu’au plus haut de la valeur du
bitcoin en avril dernier, deux unités suffi-
saient amplement pour acheter un véhicule
haut de gamme.

John Hairabedian, qui est président de
HGrégoire, peut justement en témoigner. De-
puis que son entreprise a introduit la crypto-
monnaie ce printemps, le groupe a enregistré
une quinzaine de transactions au Québec, et
une vingtaine dans ses concessions améri-
caines en Floride et en Californie. «Et ce sont
principalement des jeunes qui utilisent ce type
de monnaie », confirme le concessionnaire.

II cite 'exemple d'un client 4gé de 19 ans
qui s’est récemment présenté en compagnie
de sa mere dans une des concessions du
groupe en Floride. «Il est venu pour faire I'ac-



JOHN HAIRABEDIAN
Président de HGrégoire

quisition d'une BMW M8, un véhicule d'une
valeur de 150000$US. L'acheteur a effectué
la transaction avec 2,7 bitcoins. Des bitcoins,
nous a-t-il expliqué, qu'il a payés a peine 50$
avec de I'argent requ lors de son anniversaire
il y a neuf ans», raconte, estomaqué, John
Hairabedian.

Afin de superviser les transactions, le
Groupe HGrégoire s’est associé, précise-t-il, a
BitPay, un fournisseur de services de paiement
Bitcoin, dont le siege est a Atlanta, en Géorgie,
aux FEtats-Unis. Une entreprise, souligne le
président Hairabedian, qui a une bonne répu-
tation. «Ce fournisseur nous garantit le mon-
tant de la transaction, qu’elle soit effectuée en
argent canadien ou américain», souleve-t-il.
Sans dire combien, le concessionnaire avoue

méme conserver une petite partie des bitcoins
pour investissement.

Bitcoin, gain et le fisc

A ce propos, Louis Roy, de RCGT, tient a rap-
peler que la cryptomonnaie demeure un actif.
«Lutilisateur qui achete un bien, tout comme
le concessionnaire qui souhaite conserver
quelques bitcoins a la suite de la transaction,
doit tenir compte du gain ou de la perte en
capital, engendré a I'aide de la monnaie cryp-
tée. Autrement dit, ce gain ou cette perte
doit figurer lors de la prochaine déclaration
d’imp0ts », fait savoir le comptable agréé. Un
exemple? Si deux bitcoins, acquis a 7400$
US chacun au printemps 2020 (soit une va-
leur de 14800$US), permettent aujourd’hui a
son détenteur de se procurer un véhicule de
75000$US, ce dernier doit déclarer un gain
d’au moins 60000% au fisc lors de sa pro-
chaine déclaration.

Louis Roy se questionne néanmoins sur
'utilisation de la cryptomonnaie dans les
endroits ot la monnaie traditionnelle est re-
lativement stable. «La cryptomonnaie est un
mode de paiement, insiste-t-il, qui demeure

extrémement volatile. Est-ce logique d’utili-
ser un tel paiement dans les commerces, quels
qu’ils soient? Dans certains pays ou l'infla-
tion est trés élevée peut-étre. En Amérique du
Nord, j'en doute.»

N’empéche que la formule fonctionne. Le
président du groupe HGrégoire nous a d’ail-
leurs confié étre tres surpris que la monnaie
cryptée ait jusqu'a présent suscité autant
de transactions au sein de ses concessions.
«En fait, conclut-il, je réalise que notre grou-
pe aurait sans doute échappé cette belle clien-
tele qui nous a expressément choisis en rai-
son de notre ouverture envers les cryptomon-
naies.» ® - ®

10406

C’est le nombre de cryptomonnaies
qui, selon la firme CoinMarketCap,
existaient dans le monde en date du

11 juin dernier. Le Bitcoin et 'Ethereum
demeurent les deux unités qui
présentent les deux plus fortes
capitalisations de marché.

ICEBERG

BIEN PLUS QUE DE LA
2° ET 3° CHANCE AU CREDIT

FINANCEMENT
AUTOMOBILE

PROGRAMME
I - XpPress

PROGRAMME IF

Taux d'intérét de 12,99 %
229,99 %

Termes de financement
entre 12 et 84 mois

Ristournes de financement
trés compétitives

Prét personnelde 1000$
475008$ utile pour:
- couvrir une équité négative

- financer un comptant dans
une transaction

- financer des produits
d‘assurance ou de garanties
prolongées

» Financer l'achat de véhicules
automobiles, récréatifs ou
de loisirs

Financement de produits
d‘assurance ou de garanties
prolongées surun
prétdistinct

» Possibilité de financer des
produits d'assurance ou de
garanties prolongées a méme
nos préts

Programme exclusif de congé
de paiement

Raccourcir le cycle d'échange

Convertir des transactions de
2¢ chance au crédit en crédit
régulier

Financer lachat d'un véhicule
agé de plus de 10 ans, a haut
kilométrage ou gravement
accidenté (VGA)

100 % des clients acceptés
Exclusif sur le marché

» Programme nouveau départ
pour faillite ou proposition
consommateur

Programme de récompense
pour les clients qui ont de
bonnes habitudes de paiement

Financer le coiitdes
réparations ou l'achat
d'équipements

» Aucune responsabilité
financiére pour le
concessionnaire ou
le marchand

ICEBERGFINANCE.CA | 1 855 694-0960

Fier partenaire de
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I PAR CLAUDINE HEBERT

FRAUDES
CHEZ LES MARCHANDS

Prétendre que la COVID-19
a favorisé une hausse
des fraudes chez les
concessionnaires
automobiles serait mentir.
Mais une chose est siire,
la pandémie, elle, n'a pas
ralenti les fraudeurs, qui
raffinent et peaufinent

------

PHOTO SHMELJOV/DEPOSITPHOTOS



Une manchette du Journal de Montréal, publiée en mai dernier,
avaient été récupérées en 2020

soulignait qu’au moins

au port de Montréal. Selon les données fournies par le Bureau d’assurance du Canada,

’

soit une hausse de 71 % comparativement a la valeur
des véhicules récupérés en 2018.

ne nouvelle qui ne surprend pas les

experts en financement automobile

des principales institutions financieres
canadiennes. «Ily a cinq ans, on pouvait avoir
un signalement aux deux mois. Aujourd’hui,
c’est régulierement cing cas par semaine », dit
Sylvie Brunelle, directrice principale ventes fi-
nancement aux concessionnaires particuliers
Québec chez BMO groupe financier. Elle en-
courage d’ailleurs les concessionnaires a faire
preuve de vigilance.

Comment les voleurs s’y prennent-ils?
«Ils utilisent principalement des préte-noms,
le vol d’identité ou encore une fausse iden-
tité pour commettre leurs escroqueries»,
enchaine Luigi Mancini, directeur régional
Québec chez Financement auto TD. Son
équipe multiplie justement les formations au-
pres des concessionnaires afin de mieux pré-
venir les fraudes.

Les formations de lutte contre la fraude
font aussi partie de I'agenda de I'équipe du
financement auto de la Banque Scotia depuis
deux ans. « Pour faciliter davantage 1'échange
d’informations, nous avons méme réalisé
une vidéo d’une dizaine de minutes acces-

Directrice principale ventes
financement aux concessionnaires
particuliers Québec chez BMO

Directeur régional

sible a 'ensemble de nos clients ainsi qu’aux
membres de la Corporation des concession-
naires automobiles du Québec, qui peuvent le
visionner gratuitement », signale la directrice
régionale des ventes aux particuliers Banque
Scotia Financement aux concessionnaires, ré-
gion du Québec, Martine Drolet.

«Plus nous aborderons le sujet, insiste-
t-elle, plus nous serons en mesure de pré-
venir les fraudes. Si les concessionnaires ne
veulent pas étre considérés comme des cibles
faciles, ils ont avantage a parler, a dénoncer
et surtout a demeurer alertes.» A ce propos,
le message ne s’adresse pas uniquement aux
concessionnaires de Montréal et de Laval. Les
concessions de Sept-fles, Val-d’Or, Rimouski
et Sherbrooke figurent également dans le col-
limateur des fraudeurs, avertissent unanime-
ment nos experts.

Normand Bergeron, directeur national des
ventes, financement automobile et biens du-
rables chez Desjardins, mentionne justement
un cas de fraude dont a été victime un conces-
sionnaire d’une banniére populaire en région.
Ce dernier, dit-il, s’est fait voler plusieurs
milliers de dollars en pieces électroniques.

* LES EXPERTS *

Québec chez

Financement auto TD

Directrice régionale
aux particuliers Banque Scotia
Financement aux concessionnaires,

«Le commis aux piéces a recu un appel d'un
client qui voulait commander des piéces de
grande valeur. Le client disait habiter a plus
de cinq heures de route du concessionnaire,
donc il payait pour les frais de transport. Une
entreprise de livraison, au nom bien connu,
passerait ramasser les pieces.» Il s’avere que
le fraudeur a utilisé une carte de crédit volée
et que le chauffeur de la supposée compagnie
de livraison était un complice.

«Une simple recherche dans le systeme
d’approvisionnement des pieces du fabri-
cant aurait permis au commis de voir que
plusieurs concessionnaires, entre 1’adresse
du client et celle de la concession, détenaient
lesdits accessoires. Pourquoi un client vou-
drait-il aller chercher des pieces si loin? Par
conséquent, le concessionnaire a dii assu-
mer la responsabilité de la fraude», indique
Normand Bergeron.

Attention aux transactions plus que parfaites
«Quand c’est trop beau pour étre vrai, po-
sez-vous des questions, précise Martine

>

Directeur national des ventes,
financement automobile et biens
durables chez Desjardins

région du Québec
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Drolet. Les fraudeurs sont bons pour jeter de
la poudre aux yeux. Ils sélectionnent les mo-
deles de luxe sans négocier, en plus d’ajouter
toutes les options et les produits F&A au pas-
sage. Les services financiers des concessions
n’y voient que du feu!»

Cest d’ailleurs ce qui est arrivé a un
concessionnaire de véhicules de luxe au début
de I’année 2021, raconte Mme Drolet. Dans ce
cas-ci, les fraudeurs ont procédé avec un vol
d’identité. «La personne, ayant usurpé l'iden-
tité d’un médecin, s'est présentée chez un de
nos clients pour acheter un véhicule. L'ache-
teur a demandé a la concession que le véhi-
cule lui soit livré a I'hopital ot il travaille. Le
jour de la livraison, le fraudeur a contacté le

Les fraudeurs sont bons pour mettre de la poudre aux yeux.

s sélectionnent les modeles de luxe sans négocier, en plus d'ajouter
toutes les options et les produits F&A au passage.

Les services financiers des concessions n'y voient que du feu!

Martine Drolet, directrice régionale des ventes aux particuliers Banque Scotia

Financement aux concessionnaires, région du Québec

concessionnaire pour I'informer qu’il entrait
d’urgence en salle d’opération, mais qu'un
collegue allait prendre possession du véhi-
cule a sa place. C’est ainsi que le véhicule a
été livré au complice du fraudeur», raconte
Martine Drolet.

Ce nest que deux semaines plus tard que
le pot aux roses a été découvert. La Banque
Scotia a communiqué avec le médecin pour le
féliciter de son achat. C’est a ce moment que le

DES INDICES QUI NETROMPENT PAS!

médecin, le concessionnaire et la banque ont
constaté le vol d’identité.

A qui la faute? Nos experts s’entendent
pour dire que leurs clients pourraient prendre
des précautions supplémentaires qui com-
pliqueraient davantage la vie des fraudeurs.
D’abord, au moment de 'identification et de
la signature des documents, le personnel ne
devrait pas se contenter de seulement exi-
ger le permis de conduire en guise de piéce

Nous avons demandé a nos experts comment les fraudeurs ont I’habitude d’opérer.
Voici quelques indices qui, en général, ne trompent pas.

® LE CLIENT QUIVIENT DE LOIN

Dés que I'adresse du client est située dans une province voisine
ou dans une ville a plus d'une heure de la concession, des drapeaux
rouges devraient se lever, indique Luigi Mancini, de Financement

auto TD.

® MEFIEZ-VOUS DES DERNIERES JOURNEES DU MOIS

Les fraudeurs vont régulierement tenter leur escroquerie lors de
la derniére semaine du mois. Une période fort occupée dans les
concessions, fait valoir Normand Bergeron, de Desjardins.

® LATACTIQUE DE LA DISTRACTION
«Plus du tiers des fraudeurs, expose Martine Drolet, emploient la
tactique de la distraction.» lls arrivent accompagnés de leur conjointe
(ou d'un conjoint) et d'un ou deux enfants trés turbulents.
Lors de leur rencontre dans le bureau du service financier, ils profitent
de l'inattention du directeur ou de la directrice pour fournir de l'infor-
mation incohérente. Par exemple une adresse résidentielle a Montréal,
un numéro de téléphone a Trois-Rivieres pour le travail et un numéro
de téléphone a la maison qui correspond... a une adresse en Abitibi.
«Quand ¢a bouge trop vite, dit Mme Drolet, que le client semble vous
mettre de la pression, prenez une pause. Proposez-leur quelque chose
a boire et profitez-en pour demander a un ou une collégue de jeter un
coup d'ceil aux informations données, de Vvérifier les profils Facebook.»
«Certains fraudeurs vont méme inverser les chiffres de la date
de naissance», avertit a son tour Sylvie Brunelle, de BMO.

® MEFIEZ-VOUS DES DEMANDES DE TRANSIT
Un véhicule ne devrait jamais quitter la concession avant d’avoir
été préalablement immatriculé. « Pres de 90 % des fraudes relévent
de véhicules dont les voleurs ont bénéficié de transit», soutient
Martine Drolet, de Banque Scotia.

® VERIFIEZ LA VALIDITE DU PERMIS DE CONDUIRE
En plus d’exiger une deuxiéme piece d'identité, testez la validité
du permis, conseille Sylvie Brunelle. Pour distinguer un faux permis
d’un vrai, laissez-le tomber sur votre bureau. Un faux permis sonne
comme une carte de crédit. Le vrai a un son plus métallique.

ET SUIVEZVOTRE INSTINCT!

{«Si vous avez le moindre doute, n'hésitez pas a le signaler a votre institution financiére.
Nous avons les équipes pour faire toutes les vérifications. »

Luigi Mancini, directeur régional Québec chez Financement auto TD
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d’identité. Ensuite, quand l'employé doit li-
vrer le véhicule & une personne différente de
celle qui a signé les documents, une cloche
devrait sonner. Enfin, lorsque le véhicule, a la
demande du fraudeur, n’est pas immatriculé
des sa sortie de la concession, on court apres
le trouble.

Gare au préte-nom

Les fraudeurs, particulierement les membres
du crime organisé, utilisent également la
stratégie du préte-nom pour commettre leur
délit. Les fraudeurs recrutent des gens dont
la situation financiere est précaire, et méme
parfois des professionnels attirés par 1'appat
du gain. «On a eu récemment un professeur
d’école qui est tombé dans le piege », indique
Sylvie Brunelle.

Quel est le modus operandi du préte-nom?
Les réseaux de voleurs demandent a un par-
ticulier d’acheter ou de louer un véhicule a
son nom. Une transaction pour laquelle les
fraudeurs versent une prime (1000%, 2000$ et
méme 3000$) a I'acheteur en plus de lui pro-
mettre de verser les montants mensuels a sa
place. «Ces véhicules servent généralement
de transport pour les mules qui contribuent

La régle d'or est d'identifier clairement qui est le client.
C'était la facon de faire il y a 20 ans, ¢a l'est encore aujourd’hui.

Sylvie Brunelle, directrice principale ventes financement

aux concessionnaires particuliers Québec chez BMO groupe financier

au trafic de la drogue. Tant et aussi longtemps
que le véhicule n’est pas repéré par les autori-
tés policieres, le crime organisé se charge des
versements mensuels. Mais des que le véhi-
cule est «bralé», généralement vers le hui-
tiéme ou neuviéme mois suivant la transac-
tion, le client se retrouve dans 1’eau chaude»,
dit Mme Brunelle.

Les bons gestes

Les concessionnaires ont donc des précau-
tions de base a prendre. La premiere regle d’or,
disent en chceur les représentants des institu-
tions financieres que nous avons contactés,
C’est d’identifier clairement qui est le client.
«C’était la chose a faire il y a 20 ans, ¢a l'est
encore aujourd hui», martele Sylvie Brunelle.
Le marchand, poursuit-elle, a aussi la respon-
sabilité d’avertir les institutions des moindres
détails qui sortent de I'ordinaire. « Lorsqu'un
client se présente pour acheter trois véhicules

en demandant, si possible, du financement
pour chacun d’eux aupres de trois institutions
financieres différentes, ce n’est pas normal »,
dit celle qui a justement été témoin d'une telle
demande. «Le concessionnaire, insiste-t-elle,
ne doit pas hésiter a en parler aux institutions
avec lesquelles il collabore. »

Malheureusement, il arrive parfois qu'un
employé soit de connivence avec les frau-
deurs. Un exemple récent: une institution
avait refusé une demande de prét en expli-
quant clairement qu’elle avait des doutes sur
la réelle identité du client.En fait, la banque
était convaincue qu’il s’agissait d'un vol
d’identité.Or, quelques semaines plus tard,
elle a appris qu'un membre du personnel, ne
tenant pas compte de la mise en garde de la
banque, avait frappé a une autre porte pour
obtenir le prét cotite que cotite. Le dossier est
actuellement entre les mains de 1’Autorité des
marchés financiers. ® -

ROULEZ

AVEC NOUS

PRODUITS

AVANTAGEPLUS

INNOVATEURS EN PROTECTIONS DE COUVERTURES
MECANIQUES ET ELECTRIQUES.

UNE EQUIPE HUMAINE, ACCESSIBLE ET DISPONIBLE.

www.garantieavantageplus.ca

450.666.0181
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UNE PRESENTATION DE

STATI ST I Q U ES I PAR ALEXANDRE CREPAULT

30 NOUVEAUX MODELES
EN CONCESSION D’ICI LA FIN DE LANNEE

LES VEHICULES ELECTRIQUES

Bolt EV et EUV

La Chevrolet Bolt revue arrive sous peu. Elle
sera accompagnée d’'une nouvelle version
EUV aux airs de mini-VUS. Les composantes
mécaniques des deux modéles seront
essentiellement les mémes que dans la
Bolt actuelle, dont la batterie de 65 kWh et
417 km d'autonomie (402 pour I'EUV).

La traction intégrale ne sera donc pas
disponible. Le prix de base débute
dorénavant a 40348 $ (EUV a 42348 $), soit

environ 7000 $ de moins que le modéle actuel.

Stats: Cette année, la Bolt est le véhicule
électrique le plus vendu au Québec. Grace
a son prix plus compétitif, a son nouveau
design et a sa nouvelle version EUV, elle

devrait continuer a bien se vendre malgré
plusieurs nouveaux compétiteurs.

En concession: juillet

Volkswagen ID.4
Concu pour se battre dans le populaire
segment des VUS compacts, I'ID.4 Pro de base

arrivera en concession avec une étiquette de
450005. Il sera équipé d'une batterie de 82
kWh et d'un moteur électrique qui envoie 201
chevaux aux roues arriere. Lautonomie estimée
est de 400 km. Un modéle a traction intégrale
sera ensuite offert et sera équipé de 2 moteurs
pouvant générer 300 chevaux. Un modele GTX,
plus performant, est aussi dans les cartes.

Stats: La concurrence 100 % électrique dans
ce segment est encore limitée et le prix du
nouveau ID.4 est trés compétitif.

En concession: septembre

Audi Q4 e-tron

Pas plus gros qu’un Q5, le tout nouveau
Audi Q4 e-tron sera le premier produit Audi
congu sur la nouvelle plateforme pour
véhicule électrique MEB de Volkswagen.
Une version aux allures de coupé, nommée
Sportback, sera aussi offerte. Au Canada,

le modele sera possible exclusivement avec
une batterie de 77 kWh, ce qui devrait donner
une autonomie de 488 km (497 km pour

la version Sportback). La traction intégrale
sera livrée de série. Selon les informations
disponibles, le nouveau Q4 e-tron chargerait
sa batterie plus rapidement qu’une Porsche
Taycan, soit une vitesse de recharge allant
jusqu'a 125 kW, ce qui lui permettrait de
gagner 130 km d’autonomie en 10 minutes
seulement.
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Stats: Le Q5 est le meilleur vendeur

chez Audi au Québec. Il sera intéressant
de voir si le Q4 e-tron attirera une nouvelle
clientéle ou si les ventes proviendront

en partie des acheteurs existants du Q5.

En concession: a la fin de 'année

Hyundai loniq 5

Il s'agit du premier véhicule de Hyundai
concu sur sa toute nouvelle Electric-Global
Modular Platform. Deux formats de batteries
seront offerts: 58 kWh et 77,4 kWh. La plus
petite n'est possible qu’avec les roues
arriere motrices et I'autonomie est estimée
a 354 km. Autrement, I'autonomie joue
entre 400 et 485 km, dépendamment de
I'équipement et du mode de propulsion

(2 ou 4 roues motrices). La puissance du
modele de base est de 225 chevaux et
grimpe a 320 chevaux sur les modeles
équipés de la plus grosse pile.

Stats: Pendant que le Hyundai Kona EV
(2993 ventes en 2020) joue dans les
platebandes de la Bolt (3020 ventes),
I'loniq 5 ira affronter de plus gros modéles
comme I'ID.4 ou méme le

Model Y (959 ventes).

En concession: a l'automne
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Ford E-Transit

Le nouveau E-Transit va se détailler a partir
de 5800035, soit environ 18000 $ de plus
qu’un Transit a essence. LE-Transit sera
muni d’'une batterie de 67 kWh, ce qui lui
permettra de rouler pendant 200 km sur
une charge. Trois différentes longueurs et
hauteurs seront disponibles, et des modeles
seront aussi offerts avec chassis cabine ou

chassis tronqué en option pour les configurer
sur mesure.

Stats: En 2020, Ford a vendu 3329 Transit

au Québec, soit deux fois plus que le GMC
Savana et trois fois plus que le Ram Promaster
et le Mercedes Sprinter. Avec I'E-Transit, Ford
ajoute une autre corde a son arc qui l'aidera a
conserver sa domination sur le marché.

En concession: fin de 'automne

Offrez a vos clients une meilleure valeur par mille
grace a Financement automobile CIBC"¢
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Audi e-tron GT

Soeur jumelle de la Porsche Taycan,

la nouvelle e-tron GT sera offerte en

2 versions: GT (13000085) et RS GT

(1800005). Les deux possédent la méme
artillerie mécanique: 2 moteurs électriques,

4 roues motrices, boite a 2 rapports et batterie
de 93 kWh pour une autonomie moyenne
estimée de 488 km.

Stats: Porsche a vendu 24 Taycan au Québec
durant les trois premiers mois de I'année.
Est-ce qu’Audi fera mieux?

En concession: au courant de I'été

Mercedes EQS

L'EQS est la premiéere berline tout électrique de
Mercedes. Elle fait partie de la nouvelle famille
de véhicules électriques EQ du constructeur
bavarois. Pour l'instant, Mercedes-Benz Canada
n‘a confirmé que le modele EQS 580 4MATIC.

Il est muni d’une batterie de 107 kWh capable
de franchir une distance de 700 km sur une
seule charge. Sur une borne de recharge
rapide, I'EQS peut ajouter 300 km d’autonomie
en 15 minutes. Puisqu'elle utilise 2 moteurs
électriques, la traction intégrale est de série et
une puissance maximum de 516 chevaux et

630 Ib-pi de couple est accessible sous le
pied droit. Une impressionnante liste de
caractéristiques est rattachée au véhicule,
dont un tableau de bord tiré directement
d’un vaisseau spatial avec trois écrans
répartis sur une surface vitrée de 56
pouces.

Stats: En 2020, au Québec, Tesla a vendu
118 Model S et Porsche 162 Taycan. Quant
alaClasse S, elle a trouvé 119 acheteurs.

En concession: a 'automne

LES VOITURES

Honda Civic

La voiture la plus populaire au pays nous
revient pour une 11° génération. Fidéle a la
tradition, deux formats seront offerts, soit
berline et bicorps. Ce dernier n'a pas encore
été officiellement dévoilé. Par contre, en ce
qui concerne le modele a 4 portes, nous
savons qu'il existera en 4 versions: LX, EX,
Sport et Touring. Un 4-cylindres de

158 chevaux équipera la berline compacte,
a l'exception du modéle Touring, qui lui
aura droit a un moteur de 1,5 litre turbo de

180 chevaux. Seule une boite CVT apparait au
programme. Toutefois, Honda a déja confirmé
que le modéle a hayon sera offert avec trois
pédales, tout comme les modeles

de performance Sl et Type R.

Stats: L'an dernier, les ventes de la Civic dans
la province étaient talonnées de pres par celles
de la Corolla (10967 vs 10 185).

En concession: La berline vient d’arriver
en concession et le modéle a hayon devrait
suivre sous peu.
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LES VO'TU RES (suite)

Subaru BRZ/Toyota 86

La seconde génération du duo BRZ/GR86
(anciennement la Scion FR-S/Toyota 86)
conserve l'essentiel du modele précédent
(propulsion, bas centre de gravité, format
compact 2+2 et moteur atmosphérique), tout
en apportant certaines améliorations

notables. En outre, le véhicule est mainte-
nant un peu plus puissant grace a un
moteur qui passe de 2,0 litres a 2,4 litres.
L'autre point important: I'habitacle a été
amélioré et appartient maintenant aux
temps modernes. Le véhicule est aussi plus
rigide, plus léger et plus performant

atous les points de vue.

Stats: En 2020, les deux modeéles ont
enregistré parmi les pires performances

du segment en 2020 (87 Subaru BRZ et

32 Toyota 86 vendues a travers la province).
A titre de comparaison, le meilleur vendeur
de la catégorie, la Subaru WRX/STI, a attiré
1076 acheteurs a travers la province.

En concession: a l'automne

Volkswagen Golf GTI/Golf R

Bien que la Golf ait disparu du continent,

la GTl et la R sont de retour en force.

Basé sur la huitiéme génération de la petite
bicorps, le moteur 2,0 litres turbo de la GTI
développe maintenant 242 chevaux. Quant
a la Golf R, c'est maintenant 315 chevaux qui
sont envoyés aux quatre roues grace a une
toute nouvelle transmission intégrale
4MOTION capable de répartir le couple non
seulement entre les roues avant et arriere,
mais aussi d’'un c6té a l'autre. Un choix entre
la boite manuelle et une DSG demeure au
programme.

Stats: L'an dernier, VW a vendu 614 GTI /
Golf R au Québec, soit environ 1 unité pour

chaque 10 Golf vendues. Le duo GTI/R fait
partie des quatre meilleurs vendeurs du
créneau en compagnie des WRX/STI, Cooper/
Cooper S et Mustang.

En concession: novembre

AcuraTLX Type S

A titre de modéle haute performance,

la Type S troque le moteur 2,0 litres
turbo de la TLX pour un plus gros V6

de 3,0 litres lui aussi turbocompressé.
Avec 355 chevaux sous le pied droit, le
sprint de 0 a 100 km se fera aux alentours
de 5 secondes, soit un peu plus lentement
que chez les rivaux allemands. Une boite
automatique a 10 rapports et la traction
intégrale SH-AWD d’Acura sont aussi

de mise. Acura prévoit une étiquette de
600005.

Stats: Au Québec, laTLX occupe déja une
belle position dans le segment, devancée
dans les ventes par les trois poids lourds
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allemands (Audi A4, M-B Classe C et BMW
Série 3). Larrivée de la Type S ne fera qu‘aider
son cas.

En concession: novembre

Audi A3/S3

Au Canada, la quatrieme génération de I'A3/
S3 sera offerte en version berline seulement.
Le modéle a hayon demeure exclusif

aux Européens, tandis que le cabriolet a
completement disparu de la carte. Sur le plan
mécanique, un moteur 2,0litres turbo jumelé
a un systeme hybride lIéger de 48 volts livrera
une puissance de 201 chevaux sur I'A3 et
306 sur la S3. La RS3 devrait suivre un peu
plus tard avec environ 400 chevaux.

Stats: Avec 691 ventes au Québec en 2020,
I’A3 s'est vendue presque autant que I'A4
(770 unités).

En concession: septembre

BMW Série 2 2022

Les puristes seront heureux d'apprendre
que la toute nouvelle Série 2 conservera
sa plateforme a propulsion. Le systéme a
traction intégrale xDrive demeure disponi-
ble en option. Deux mécaniques sont
prévues, soit 2 moteurs turbocompressés,
un 4-cylindres (230i) et un 6-cylindres
(240i). BMW n’a pas encore confirmé

si le modéle sera offert avec une boite
manuelle, mais sa version décapotable
n'‘est plus. Une nouvelle M2 devrait arriver
au début de 2022.

Stats: BMW a vendu 410 Série 2 au Québec en
2020, contre 691 Audi A3 et 1016 Mercedes A/
CLA.

En concession: n.d.
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BMW Série 4 décapotable

La nouvelle BMW Série 4 décapotable
délaisse son toit rétractable en métal pour
un toit souple en tissu. Pourquoi? Parce
qu’un toit souple permet une réduction
du poids, s'active plus rapidement et
cannibalise moins d'espace dans le coffre.
Le prix de base de 63976 $ (430i) inclut un
moteur 4 cylindres turbo, tandis qu'il faudra
débourser 74626 $ pour profiter de deux
cylindres supplémentaires (440i).

En concession: maintenant

Offrez a vos clients une meilleure valeur par mille
grace a Financement automobile CIBC"¢

Pour en savoir plus, appelez au 1844 401-2112 ou visitez le site cibc.com/financementauto.

Cadillac CT4-V et CT5-V Série Blackwing

La Série Blackwing se base sur la CT4-V et

la CT5-V pour créer des machines capables

de rivaliser avec les meilleures berlines de
haute performance de l'industrie. Dans le

cas de la CT4-V Blackwing, Cadillac reprend
son V6 biturbo et I'améliore pour en extirper
472 chevaux. Dans le cas de la CT5-V, un

V8 de 6,2 litres jumelé a un compresseur
volumétrique (supercharger) poussera la
puissance a 668 chevaux et 659 Ib-pi de
couple. Ce dernier sera d'ailleurs assemblé a la
main, numéroté et signé par son constructeur.
Trois versions seront proposées: Base,

Mid-level et Up-level, et le prix d'entrée sera
de 67198$ et 89898 $ respectivement.

En concession: aoUt

BMW M3/M4

La sixieme génération de la M3 va produire
473 chevaux aux roues arriére, loin des

192 chevaux du modele E30 des années 80.
La boite manuelle demeure disponible et la
traction intégrale xDrive est offerte sur les
modéles équipés de la boite automatique a
8 rapports. Le prix de base: 843005.

Le coupé M4 affiche une étiquette de
851005 et le cabriolet de 99990 .

En concession: maintenant

LES VEHICULES UTILITAIRES SPORT

Toyota Corolla Cross

Toyota vient renchérir son offre dans

la catégorie des VUS en proposant son
nouveau Corolla Cross. Positionné entre le
CH-R et le RAV4, ce petit VUS sera introduit
avec un moteur a essence de 1,8 litre bon
pour 140 chevaux. Une version hybride
est aussi dans les cartes et sera sans doute
la seule facon d’accéder a une version
AWD du modéle.

Stats: En bénéficiant d'un des noms les plus puissants
de l'industrie automobile, le Corolla Cross part avec

une bonne longueur d'avance pour tirer profit du
trés chaud segment des VUS sous-compacts. Cette

catégorie était d'ailleurs toujours en croissance I'année

derniere, représentant presque 18 % des ventes de

camions au Québec contre 16% l'année précédente.
Notons que le Hyundai Kona domine le segment haut
la main en accaparant environ une vente sur quatre.

En concession: a l'automne

Hyundai Kona N

La philosophie des véhicules N chez Hyundai
est d'avoir du plaisir au volant. Le nouveau
Kona sur stéroide sera donc muni d’'un moteur
2,0 litres turbo de 276 chevaux et 289 Ib-pi

de couple. Une boite a double embrayage
envoie la puissance aux roues avant. Comme
sur la Veloster N, un différentiel électronique a
glissement limité est chargé de transférer cette

puissance au sol. Le 0-100 km/h est bouclé

en 5,5 secondes et le pilote peut choisir entre
différents modes de conduite.

Stats: Le Kona est le numéro 1 de son segment,
ainsi qu'un des meilleurs vendeurs de toute

I'industrie (12 298 ventes au Québec en 2020).
En concession: a l'automne
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ETES-VOUS PRET A

VOUS CONCENTRER SUR
LE PROCHAIN CHAPITRE
DE VOTRE VIE ?

DSMA est prét a vous aider a
obtenir la valeur maximale de
votre entreprise afin que vous
puissiez vous concentrer sur le
prochain chapitre de votre vie.

DSMA représente exclusivement
des acheteurs pleinement
qualifiés avec un pouvoir d'achat
incroyable.

Trouvez votre associé local

a DSMA.com
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LES VEHICULES UTILITAIRES SPORT (suite)

VW Taos

La Golf n'étant plus disponible en sol canadien
(GTI et R exclues), le nouveau Taos sert ni

plus ni moins d'alternative a la populaire
compacte. D'ailleurs, selon VW, le Taos tombe
dans la catégorie des VUS compacts et non

sous-compacts. Par exemple, il est plus petit
qu'un VW Tiguan (9,3 pouces plus court)
mais plus gros qu'un Honda HR-V. En fait, les
dimensions sont comparables a celles de la
Subaru Crosstrek. Un seul moteur de 1,5 litre
turbo est offert. Sur le modéle a traction, une
boite a 8 rapports est de mise. Sur les modéles
4MOTION, une boite a double embrayage
prend la reléve. Notons que les modeles

a traction intégrale profitent aussi d'une
meilleure suspension arriére.

Stats: Le Taos est important pour les
concessionnaires VW. L'an dernier, la Golf était
le produit le plus vendu chez VW et comptait
pour presque un tiers des ventes

du constructeur au Québec.

En concession: juillet

Subaru Outback Wilderness

Le goUt de I'aventure est a la mode et Subaru
ne manque pas d’en profiter avec sa nouvelle
Outback Wilderness. Exclusivement disponible
avec le moteur 2,4 litres turbo de 260 chevaux,
cette version est plus haute, équipée de plus
petites roues, chaussée de pneus Yokohama
Geolandar tout-terrain et de panneaux
extérieurs en plastique rigide.

Stats: L'Outback est un produit important pour
Subaru. Il s'agit non seulement du deuxiéme
meilleur vendeur de la marque (devancé par la
Crosstrek), mais il domine aussi son segment.
La nouvelle version Wilderness ne pourra

qu'aider Subaru a rester solide devant
une compétition toujours aussi féroce.

En concession: maintenant

Explorer Timberland

Le nouveau Explorer Timberland vise a
conquérir le coceur des aventuriers dans I'ame.
Loin d'étre aussi sérieux que le nouveau

Ford Bronco, il possédera tout de méme des
capacités hors route qui seront améliorées

grace entre autres a un nouveau différentiel
Torsen a glissement limité, a des roues de

18 pouces munies de pneus Bridgestone
Dueler All-Terrain et a une garde au sol qui
atteint maintenant 8,7 pouces. Plusieurs
éléments visuels notables permettent aux
aventuriers en herbe d'afficher leurs couleurs
tandis que I'habitacle est doté de tapis en
caoutchouc et de sieges en tissu ActiveX
faciles a laver.

Stats: En 2020, I'Explorer a été I'utilitaire a
3 rangées le plus vendu au Québec. Durant
le premier trimestre de 'année, le Toyota
Highlander a devancé le VUS américain
d'environ 150 unités.

En concession: cet été
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Ford Bronco

Le Jeep Wrangler aura finalement un
concurrent direct. Le nouveau Bronco, congu
pour affronter les pires sentiers de la planéte,
est offert avec 2 ou 4 portes, une boite
automatique ou manuelle (sur le moteur

4 cylindres seulement) et muni d’un toit
amovible (souple ou dur). La fourchette de prix
des 6 versions proposées est semblable a celle
du Jeep, soit de 40000 $ a 600005.

Stats: Plus de 125 000 précommandes de
Broncos ont été passées, avec un total de plus
de 190 000 réservations aux Etats-Unis et au
Canada a cejour.

En concession: Au moment de mettre sous

presse, les tout premiers Bronco arrivaient chez
les concessionnaires du Québec.

Infiniti QX60

L'annonce du tout nouveau QX60, toujours
basé sur le Nissan Pathfinder, est prévue

sous peu. Nous savons pour l'instant

que le méme V6 sera mis en service et jumelé
a la nouvelle boite automatique a 9 rapports.
Les performances devraient rester similaires,
incluant les 6000 Ib de capacité de remor-
quage. Quant au design, il est fort probable
qu'il soit semblable a celui du prototype QX60
Monographe.

Stats: L'année derniére, Infiniti a vendu 373
QX60. A titre de comparaison, Audi a vendu
412 Q7.

En concession :d'ici la fin de 'année

Nissan Pathfinder

Méme si Nissan n'est pas allé jusqu’a revenir
aux années ou le Pathfinder était congu sur
un chassis a échelle, le constructeur japonais
arevu sa stratégie en redonnant au VUS

une allure plus robuste, différents modes de
conduite hors route et une nouvelle boite
automatique a 9 rapports au lieu de l'ancienne
CVT. Sous le capot, le V6 VQ35 continue
d'accomplir sa tache. Notons que pour la
premiére fois, le Pathfinder se présente avec
des sieges capitaine en option a la deuxiéme
rangée. Nissan prévoit offrir 5 versions (S, SV,
SL, SL Premium, Platinum) allant de 437985 a
543985.

Stats: En 2020, 651 Pathfinder ont trouvé
preneur au Québec, un nombre nettement
sous la moyenne du segment des utilitaires
sport a trois rangées.

En concession: aoUt-septembre

Jeep Grand Cherokee L

Grace a une troisiéme rangée de sieges, le
populaire VUS de Jeep peut maintenant
accueillir jusqu’a 7 passagers. Pour ce faire,
Jeep a allongé et élargi le modéle existant.
Du point de vue concurrence, le Grand
Cherokee L se positionne a cheval entre
les modeles grand public et de luxe. La
gamme de prix débute dans les 50000 $
pour un modéle Laredo V6 et atteint un
peu plus de 80000 $ pour un modéle
Summit Reserve V8. Pour l'instant, FCA ne
fait pas mention de versions hybrides ou
munies de son moteur EcoDiesel.

Stats: En 2020, Jeep a vendu 2227
Grand Cherokee au Québec, ce qui en

faisait un des bons vendeurs du segment.
Proportionnellement parlant, les ventes sont
en baisse depuis le début de I'année.

En concession: juin

Genesis GV70

Genesis s'en vient percer le populaire segment
des VUS de luxe compacts avec son tout
nouveau GV70. Au menu, 2 moteurs et

6 versions différentes, allant de 49000$ a
75500 $. Rappelons que chaque véhicule
Genesis est accompagné des services Genesis a
domicile durant 5 ans/100000 km, ce qui inclut
en outre I'entretien régulier gratuit, le service
de voiturier a domicile pour la cueillette et le
retour de service, les véhicules de courtoisie
sans frais, etc.

Stats: Depuis le début de I'année, Genesis
réussit a vendre une berline G70 pour trois
Mercedes Classe C. Coté VUS, c'est plutot un

GV80 pour quatre GLE, ce dernier occupant
le sommet des ventes du segment.

En concession: Les livraisons vont commencer
a partir du mois de juillet.
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LES VEHICULES UTILITAIRES SPORT (suite)

Jeep Grand Wagoneer

Jeep s'en vient jouer les trouble-fétes dans le
segment des gros VUS. Avec un prix de base
d'environ 80000 $, les modeles Wagoneer
Serie Il et Serie lll s'adressent aux acheteurs qui
visent le haut de I'échelle des Yukon/Tahoe/
Suburban/Expedition, dont le prix de base

est beaucoup moins élevé. Quant au Grand
Wagoneer, on tombe ici dans le véhicule «de

luxe» proprement dit en raison d’un prix

d’entrée au-dessus de 100000 S. Les deux sont

équipés d’'un V8, quoique le Grand Wagoneer
fasse usage d'un moteur de 6,3 litres versus
5,7 litres pour le Wagoneer.

Stats: A titre de référence, au Québec, en 2020,

Ford a vendu 414 Expedition/Navigator et GM
945 Tahoe/Yukon/Suburban/Escalade.

En concession: d'ici la fin de I'année

LES CAMIONNETTES

Ford Maverick

Concu sur la méme plateforme qu’un Ford
Escape/Bronco Sport, le nouveau Maverick
est plus petit qu'un Honda Ridgeline mais

un peu plus gros que le nouveau Hyundai
Santa Cruz. Le modéle d’entrée de gamme
utilisera une motorisation de 2,5 litres hybride
qui propulsera exclusivement les roues

avant. Cette derniére aura le bénéfice de ne
consommer que tres peu a la pompe (Ford
parle d'une consommation aussi basse que
5,9 L/100 km en ville) tandis que la charge utile
sera de 1900 Ib et la capacité de remorquage
de 2000 Ib. Le moteur EcoBoost de 2,0 litres
turbo, offert en option, sera quant a lui muni
de la traction intégrale et permettra de tirer
jusqu'a 4000 Ib. Trois versions sont attendues:
XL, XLT et Lariat avec un prix de base de
259005.

Stats: L'an dernier, le segment des
camionnettes compactes était I'un des rares
de l'industrie a voir ses ventes augmenter. De
plus, le nouveau Maverick fait une proposition
intéressante aux acheteurs de VUS compacts,
segment aussi trés chaud.

En concession: a la fin de I'automne
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Hyundai Santa Cruz

Concu sur la plateforme du Hyundai Tucson,
le nouveau Santa Cruz se veut une option aux
VUS. Il vise particuliérement les acheteurs
actifs, qui préférent loger leurs articles sales
et boueux dans la caisse d'une camionnette
plutét qu'a I'intérieur d'un coffre. Parlant de la
caisse, elle fait 4 pieds de long et 3,5 pieds de
large entre les arches de roues mais 4,5 pieds
au-dessus de ces dernieres. Le hayon peut
d‘ailleurs étre ouvert et fixé a la hauteur des
arches de roues et ainsi créer assez d'espace
pour enfouir une fameuse planche de 4 x 8.
Tout comme le Ridgeline, un coffre dans le
fond de la caisse permet de garder des objets
en toute sécurité et le couvre-caisse est de
série. Un moteur de 2,5 litres turbo produit

281 chevaux et 311 Ib-pi de couple, et envoie
sa puissance aux quatre roues a travers une
boite a double embrayage a 8 rapports.

Stats: Tout comme le Ford Maverick, le
Hyundai Santa Cruz ira prendre des bouchées
de deux trés populaires segments: les
camionnettes compactes et les VUS compacts.
Ensemble, les deux segments représentent
35% des ventes de camions au Québec.

En concession: durant I'été

Nissan Frontier

Il était temps! L'ancienne génération

du Frontier roule sa bosse depuis 2005.
Les dimensions du nouveau modéle sont
comparables a celles de I'ancien. Notons
que Nissan utilise une version améliorée
de I'ancien chassis a échelle. Autrement, le
4-cylindres n'est plus disponible et seul un
V6 de 3,8 litres produisant 310 chevaux et

281 Ib-pi de couple apparait au menu. La
capacité de remorquage est maintenant de
6490 |b. A I'exception des opérateurs de flottes,
qui auront accés a un modeéle 2WD, tous les
nouveaux Frontier sont munis des 4 roues
motrices. Les consommateurs auront le choix
entre une cabine King Cab et une caisse de 6
pieds, ou une cabine Crew Cab jumelée a une
caisse de 5 ou 6 pieds. Dans tous les cas,

3 versions seront disponibles: S, SV et PRO-4X.

Stats: L'an dernier, le modéle 2020 du Frontier
n'étant pas disponible, ce sont des modeles
2019 qui étaient offerts aux consommateurs,
ce qui explique probablement les maigres
performances du véhicule avec seulement
274 ventes au Québec, soit 3% du segment.

En concession: septembre-octobre



CIBC :
i ‘ JOURNIE

Offrez a vos clients une meilleure

valeur par mille grace a Financement
automobile CIBCM¢

De plus, économisez jusqu'a 10 ¢ le litre* d'essence
lorsque vous liez et utilisez votre carte CIBC
admissible avec Récompenses Journie.

Pour en savoir plus, appelez au 1844 401-2112
ou visitez le site cibc.com/financementauto.

* Dans les établissements participants; d'autres conditions s'appliquent.
Les marques de commerce de Récompenses JOURNIEMC appartiennent a Corporation Parkland.
Le logo CIBC et Financement automobile CIBCY sont des marques de commerce de la Banque CIBC.
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GARANTIE GARANTIE GARANTIE GARANTIE GARANTIE GARANTIE GARANTIE

10 3 15 o 20 50 Rirus § €.

— GARANTIE
AutoRoute 20-40

FAITES LE SAUT AVEC NOUS!

Le meilleur programme de remise au Québec

info@garantieautoroute2040.com | 1844 421-2040
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