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Accueil _

A la croisée des chemins : étude sur I’évolution
du secteur automobile au Canada (CARE)

e Un examen approfondi des principales tendances qui
définiront notre industrie d’ici 2035

e Le comment et le pourquoi de I'élaboration de I'étude
CARE — et en quoi elle vous concerne

A LA CROISEE DES CHEMINS :
ETUDE SUR LEVOLUTION DU SECTEUR . . .
AUTOMOBILE AU CANADA e Des mesures que les concessionnaires canadiens

peuvent prendre pour se planifier un avenir prospere

RAPPORT FINAL - JUIN 2025
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Les détails

e Le contexte : Un rythme de changement (1A} ga (15} E;
sans précédent Discuzsions en Recharche
profondeur documentaire
. e Concessionnaires o Amérique du Nord
[ ) La commande d,une etUde . Automne 2024 o Autres experts en la matiére T . Europg et Asie-Pacifique
e Lemandat: (2] ¥
N

o Etudier les grandes tendances
o Evaluer leurs implications pour les

Sondage d’opinion auprés des concessionnaires

concessionnaires $
o Recommander les prochaines étapes (3 ) ﬁﬁ
nécessaires pour une planification et N
une réponse adéquates Analyses, observations et recommandations

e Le but : Mettre I'étude a jour au fil du temps
pour éviter aux concessionnaires canadiens d’

7N 4 2 4 i " i Publication de I’étude A la croisée des chemins :
étre dépasses par I'évolution de I'industrie R

Recherche effectuée par Clqr?ify
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Pourquoi I’étude CARE? Et pourquoi maintenant?_

Tim Reuss

Président et chef de la direction, Corporation des associations de détaillants d’automobiles
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Marché actuel = diriger malgré I'incertitude _

On demande présentement aux concessionnaires d’offrir de la certitude dans un monde incertain.

\ : . PAYSAGE

TECHNOLOGIQUE
PERPETUELLEMENT
CHANGEANT

)
. MANDATS D’ ‘XTTENTES EXIGENCES/QUANT
ELECTRIFICATION CHA‘NGEANTES AUX'PROFITS
‘ o

L'étude CARE va a I'essentiel — elle ne prédit pas une seule issue pour I'avenir;
elle vous prépare plutot pour plusieurs scénarios.
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Objet

INFORMER EDUQUER PREPARER

Le but de I'étude CARE n’est pas de prescrire, mais bien de provoquer.
De provoquer des conversations stratégiques a votre concession.
Et, au final, de vous aider a étre proactifs plutét que réactifs.
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Les chiffres... _

entrevues de fond avec des
® ophases 1 1 EXPERTS DE L'INDUSTRIE AUTOMOBILE
P 9 mOIS ...............................................................................................................
entrevues de fond avec des
e MERCI a tous les concessionnaires CONCESSIONNAIRES CANADIENS

membres de la CADA qui ont appuyé
cette initiative!

4 2 2 HAUTS DIRIGEANTS DE
CONCESSION qui ont répondu

sources consultées dans le cadre de la
RECHERCHE DOCUMENTAIRE
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L’équipe de I'étude CARE

N Bruce Rosen

Directeur des relations CADAY

industrielles

Tim Reuss
Président et chef
de la direction

Clar’ify\

Darren Slind Niel Hiscox Brian Murphy Todd Phillips
Cofondateur Cofondateur et chef Consultant Conseiller
et président de la direction principal de projet

Kushal Dhamija
Directeur,
services-conseils

Teresa Yung
Chargée de projet,

Mario Loubier
Consultant en commerce
automobile de détail

Gordon Shields, ph.p.

Vice-président,
visualisation des

; P recherche et analyse / (
\ ‘J'/ données Y )
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Concu par et pour les concessionnaires
Sondage d’opinion auprés des concessionnaires

0/ Un seul
58 /0 établissement

e Echantillon représentatif des
concessionnaires canadiens : _

@ 42 00 If’tlus:gurs t
o  Milieu rural, banlieues, villes W cabissements
o Un ou plusieurs établissements

o  Marques nord-américaines
(groupe des Trois Grands),
asiatiques et européennes

o D’un océan a l'autre { 4
e Etude effectuée en décembre 2024

® Objet : perception que les
concessionnaires ont de 'avenir et
détermination de leurs priorités Répartition des réponses (%)
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principaux themes
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1. Les consommateurs changent (1/3)

4

W MRCoS
Les acheteurs et les propriétaires ‘

de véhicules neufs recherchent
la simplicite, le niveau de

personnalisation et 'expérience
sur mesure typiques de Netflix.

L’étude CARE examine
comment satisfaire a ces
attentes changeantes tout en
protégeant les marges
bénéficiaires.

— cabA-




1. Les consommateurs changent (2/3)

89 %

croient ou croient fermement
que les consommateurs
s’attendront a obtenir des
services plus personnalisés
de leur concessionnaire.
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1. Les consommateurs changent (3/3)

98 *

des concessionnaires
interrogés croient ou
croient fermement que
les clients exigeront
plus de conselils et
d’orientation a I’avenir.

_ 2025 Corporation des associations de détaillants d’automobiles. Tous droits réservés.




2. Véhicules alimentés par une source d’
énergie nouvelle (1/2)

Méme si le rythme d’adoption des
VASEN ralentit présentement,
I'avenir leur appartient, au Canada
et ailleurs dans le monde. Mais la
trajectoire et la vitesse de la
transition demeurent imprécises.

L’étude CARE examine les
trajectoires d’adoption
probables des VASEN et leurs
implications pour les
concessionnaires.
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2. Véhicules alimentés par une source d’
énergie nouvelle (2/2)

Nous avons demandé

aux concessionnaires...

Quelle sera la T /0
proportion des ventes | i

de véhicules neufs de ‘
votre concession pour ..
chaque type de groupe
propulseur en 20357

133"

Véhicules a MCI, hybrides et diésels
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3. Evolution du commerce de détail (1/3)

L'IA ne reléve plus de la science-fiction.
Pour certains concessionnaires, I'lA a
déja un effet transformateur.

Les concessionnaires ont la possibilité
d’augmenter l'efficacité et la profitabilité
de tous leurs domaines d’activité. Le
probléme, c’est que plusieurs d’entre eux
ne savent pas trop comment s’y prendre.

L’étude CARE montre comment les
concessionnaires peuvent utiliser les
technologies numériques a leur
avantage.
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3. Evolution du commerce de détail (2/3)

62 "

croient que les outils d’IA
auront un retentissement
radical ou majeur sur leurs
activités au cours des

10 prochaines années.
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3. Evolution du commerce de détail (3/3)

31 7%

croient que leur entreprise
est préte a intégrer des
outils d’lA aujourd’hui.

— cAbA- |




4. Le paysage changeant des constructeurs (1/2)_

Les concessionnaires subissent des Z=w o ! 15}7

pressions, certes, mais c’est probablement
encore pire pour nos partenaires
constructeurs :

e Marges bénéficiaires mises a rude
épreuve

e Investissements dans plusieurs groupes
propulseurs

e Ascension des constructeurs chinois
e Cadre réglementaire instable
L’étude CARE examine les

conséquences de l'instabilité de
I'industrie mondiale sur vos activités.
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4. Le paysage changeant des constructeurs (2/2)_
63 % 00 37 %

Pensez-vous que la
relation entre votre
concession et votre

Un seul Plusieurs
constructeur va établissement ‘ établissements

s’améliorer ou rester la méme se détériorer

66 % 58 %
changer au cours des
10 prOChaines annéeS? Zone rurale ﬁmg Banlieue sMo@ Zone urbaine
yys= =y 67 % 58 %
Va-t-elle s’améliorer, = &

reSter Ia meme Ou se Groupe des f? Marques Marques
1 4 r - T . G d t ;
deterlorer? 6:10‘:/80 rands gzli/iques igr;feennes
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5. La profitabilité dépendra de la créativité (1/2) _

Le modéle de rentabilité commerciale
de 2 % est toujours le méme, mais la
source des revenus doit changer.

Le modéle de franchise persistera, mais
on passera a une empreinte réduite
plus accessible des consommateurs.

Il est essentiel de développer de
nouvelles sources de revenus.

L’étude CARE présente de nouvelles

sources de revenus — pour ceux qui
sont préts a évoluer...
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5. La profitabilité dépendra de la créativite (2/2) —

SERVICES AUTOMOBILES

Nous avons demandé

aux concessionnaires... = ©
) (%) o
L L L
Quelles sources de =3 S =Tl

agn Contréles de la batterie Pneus! Entretien des VASEN
revenus additionnelles
considérez-vous par NOUVELLES SOURCES DE REVENUS
suite de la transition 20D
rp = 1
aux véhicules VR 2
alimentés par des Bornes de recharge Installation de bornes résidentielles
sources d’énergie
nouve"e (VASEN)’? PROTECTION ET PERSONNALISATION AUTOMOBILES
S~ o
Vel =
© © Personnalisation des véhicules,
Garanties prolongées et habillages en vinyle, pellicules de
produits de protection protection de peinture, etc.
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6. Gestion du talent : la priorité absolue (1/3)

L'industrie demeure aux prises avec des
problemes de perception et un taux de rotation
eleve, en particulier chez les techniciens.

Le recrutement et la fidélisation sont
importants!

Les mentalités doivent changer — les
compétences que nous cherchons sont
différentes, tout comme les attentes du bassin
de talents.

L’étude CARE montre pourquoi et comment

la gestion du talent est en train de devenir le
facteur de différenciation prédominant.

- 2025 Corporation des associations de détaillants d’automobiles. Tous droits réservés
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6. Gestion du talent : la priorité absolue (2/3)

Nous avons demandé

aux concessionnaires...

Main-d’ceuvre

et talent
Quels sont, selon vous,

les 3 domaines dans
votre concession qui
exigent le plus : g Vente de

d’attention en ce . véhicules
moment? |

Nouveaux
modeles

commerciaux
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6. Gestion du talent : la priorité absolue (3/3)

81 "

croient ou croient
fermement que les
aptitudes et compétences
de leurs employés seront
tres différentes.
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7. Intensification des pressions politiques

Les concessionnaires doivent rester informés
et engages :
e Deéveloppements Iégislatifs, comme les
mandats sur les VZE actuels

e Priorisation de la transparence avec les
consommateurs

e Mise en ceuvre de pratiques rigoureuses en
matiére de protection des données

e Implication dans les corporations
provinciales et nationale

L’étude CARE examine les incidences
présentes et futures de la réglementation
sur le secteur de la vente au détail de
véhicules.
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Ce que vous trouverez dans I’'étude CARE

OBSERVATIONS IDEES DE DONNEES DE MATERIEL DE
STRATEGIQUES PLANIFICATION REFERENCE ET PRESENTATION
ANALYSES

L'étude CARE n’est pas qu’un livre blanc — c’est un outil de planification stratégique pour
vous aider a structurer vos réunions avec votre équipe, renseigner votre conseil
d’administration et vous préparer en vue de votre prochaine rencontre avec votre constructeur.

®8
_ 2025 Corporation des associations de détaillants d’automobiles. Tous droits réservés. CA DA" 27




Comment obtenir le rapport CARE?

@E} cada.ca > Connaissance > Rapports > A la croisée des chemins

CADA"




A venir cet automne...

A LA CROISEE DES CHEMINS :
ETUDE SUR LA TECHNOLOGIE DANS

LE SECTEUR DE LA VENTE AU DETAIL DE
VEHICULES DU CANADA (CART)

RAPPORT FINAL — AUTOMNE 2025

Plus tard cette année, la CADA publiera une
étude similaire :

A la croisée des chemins : étude sur la
technologie dans le secteur de la vente
au deétail de véhicules du Canada (CART)
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Feuille de route du soutien de la CADA
aux concessionnaires

Etude sur I’évolution
du secteur automobile

Etude sur la technologie
dans le secteur de la vente

~

Etude sur I’expérience
des consommateurs

au Canada au détail de véhicules du automobiles du Canada
(CARE) Canada (CART) (ACRE)
Avec le sondage d’opinion Paysage technologique dans le Sondage aupres des
aupres des concessionnaires secteur de la vente au détail de consommateurs
véhicules
- AN VAN J
DISPONIBLE MAINTENANT AUTOMNE 2025
CADAY
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MERCI
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Poursuivons la conversation...

Personnes-ressources

Bruce Rosen

Directeur des relations industrielles
Corporation des associations de
détaillants d’automobiles

1 437 224-9620

brosen@cada.ca

CADAY
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Darren Slind
Cofondateur et président
Clarify Group Inc.

1647 294-3033
dslind@clarifygroup.com

Clarify

CADAY
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