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On aplus
d’un tour dans
notre app.

TradeRev est une facon presque magique
d’acheter des véhicules.

Notre application révolutionnaire rapide et facile

d'utilisation rassemble un millier de vendeurs
actifs qui mettent leurs véhicules a 'encan d’un

océan a l'autre.

r q d e@ Joignez la révolution automobile.
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EN PASSANT...
BILAN, PROJECTION ET VCEUX

Encore une année qui se termine sans que
nous l'ayons vraiment vue. Les semaines et
les mois se succedent tellement rapidement. Eh
oui, nous sommes pris dans le tumulte de nos
occupations quotidiennes, il faut concilier tra-
vail et famille et plein d’autres choses.

Bilan
DANIEL LAFRANCE Pour une fois, ne parlons pas de chiffres, de per-

formance, de résultats. Pourquoi attendons-nous toujours les derniers
jours de 'année pour faire un bilan? C’est comme une tradition, je
dirais méme une obligation. Mais pourquoi toujours attendre d’étre
acculé au pied du mur avant de dresser un bilan quelques jours seu-
lement avant que minuit sonne le 31 décembre comme si toute notre
vie en dépendait?

Oui, notre premiére réaction est de mesurer avec des chiffres la per-
formance de I’année, mais 1’étre humain derriére tous les résultats,
quel est son bilan a lui? Les premieres questions a se poser: «Suis-je
heureux dans mon environnement? Est-ce que je m’accomplis tous
les jours? Quand je me leve le matin pour aller au boulot apres avoir
laissé les enfants a la garderie, est-ce une corvée ou ai-je encore le feu
sacré et la passion de 'automobile?» Peu importe votre poste, vous
avez le sentiment d’étre a votre place et de faire ce qu’il faut pour faire
marcher le bateau dans lequel vous vous trouvez. Car nous sommes
tous dans le méme bateau et nous avons tous un role a jouer. Chaque
role est important et si c’est vous le capitaine, vous devez encore plus
tenir le cap et transmettre votre direction a tous ceux qui vous accom-
pagnent dans ce voyage.

Projection
Bilan égale projection. Nous arrivons d’ot1, nous sommes ot et nous
allons ot1! Apres avoir réalisé que nous sommes bien dans notre peau
et que nous sommes au bon endroit, quel est notre but maintenant?
Pas facile parfois de se voir dans cinq ans ou méme dans deux ans, de
se projeter dans l’avenir avec la technologie qui change notre vie tous
les jours. Alors comment savoir? Une statistique intéressante: d’ici
2030, plus de 35 % de nos jeunes qui sont a la maternelle présentement
vont travailler dans un métier qui n’existe pas a I'heure actuelle. Alors
quand on parle de planification a long terme dans les années que nous
vivons, ouf! comme disait mon pere, il faut avoir du pif!

Alors soyons heureux dans ce que nous faisons présentement, pro-
fitons-en tout en nous projetant dans le futur, mais en nous ajustant
chaque année.

Voeux
Comme le veut la tradition, c’est le moment de I’année pour se sou-
haiter le meilleur, la santé d’abord. Comme on dit, si tu as la santé,
tu peux tout faire. Alors santé a tout le monde et aux vétres. De tres
joyeuses fétes, soyez prudent, la modération a toujours meilleur gotit,
et que tout ce que vous désirez pour 2019 se réalise.

Joyeux Noél et bonne année!

Daniel Lafrance, éditeur délégué
daniel@automedia.ca
Suivez-nous sur Facebook et Twitter!
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LE MOT DE L'EDITEUR |

IL EST OU LE BONHEUR?

J’aime ce titre qui est aussi
celui d'une chanson de
Christophe Maé. Le mot bon-
heur me vient facilement
en téte quand les Fétes
approchent. Je suis de ceux en
effet qui adorent cette période.
Ca remonte jimagine a mes
jeunes années, qui m’ont tou-
jours conforté avec des Fétes
sans souci, ot les réunions de
famille, les festins et les cadeaux n’ont jamais fait
défaut. J’ai été un privilégié de la vie et je continue
de I'étre.

Jestimais que Carlos Ghosn était lui aussi un
privilégié. A part le regretté Sergio Marchionne,
il n'y avait que ce Franco-Libano-Brésilien pour
vraiment m’impressionner dans cette industrie
automobile des temps modernes. Non mais quel
cerveau, me disais-je! Il le fallait bien pour veiller
sur les destinées de l’Alliance Renault-Nissan-
Mitsubishi, devenue sous la gouverne de 'homme
de 64 ans le groupe automobile numéro un au
monde (10,6 millions d’unités vendues en 2017).

Et voila que la bombe tombe, on arréte le sur-
doué a sa descente d’avion a Tokyo le 19 novembre
sous des charges de malversation et d’évasion
fiscale. Considéré comme le dirigeant le mieux
payé du Japon, il aurait caché au fisc la moitié de sa
rémunération, en plus de détourner des fonds a des
fins personnelles.

On ne peut nier que Ghosn en menait large,
qu’il avait concentré entre ses mains des pouvoirs
énormes tout en gagnant annuellement une mon-
tagne de yens au Japon, puis une autre en euros en
France, plus des bonus, des options, etc.

Alors quoi, il ne nageait pas en plein bonheur?
Malgré des résultats remarquables, aprés avoir

évité la faillite a Nissan, regarni les coffres de

Renault et sauvé Mitsubishi, il aurait fallu qu’il
s’en mette encore plus dans les poches? Il aurait
risqué la prison et la déchéance professionnelle pour
engranger plus de millions?

L'essayiste francais Hervé Juvin ne peut s’empé-
cher de rappeler que lorsque Toyota est devenue
numéro un, la controverse des accélérations subites
'a fait chuter de son piédestal; quand le groupe
Volkswagen a occupé le sommet, le Dieselgate 1'a
aussitot humilié; et maintenant que 1’Alliance est
numéro un, son grand boss se fait écrouer. Selon
Juvin, a chaque fois, les vrais lanceurs d’alerte
auraient été américains...

D’autres laissent entendre que des Japonais
avaient intérét a déstabiliser I’Alliance puisque
Renault détient 43% des actions de Nissan, alors
que la compagnie nippone, elle, ne détient que 15%
de Renault et sans droit de vote.

Bref, au moment d’écrire ces lignes, les
comploteurs s’en donnent a cceur joie et négligent
volontiers la présomption d’innocence du sieur
Ghosn. Mais je repose la question: il est ot le bon-
heur dans cette histoire abracadabrante?

Le méme jour, je tombe sur une manchette qui
rapporte que Serge Godin, patron de CGI, met en
vente a 59 M$ US le yacht qu'il a acquis en 2016
parce qu’il veut s’en faire construire un plus gros.
Un autre qui cherche le bonheur?

Chose certaine, en parcourant dans ce numéro
des Fétes d’AutoMédia le bilan et les souhaits de
plusieurs de vos fournisseurs préférés, vous consta-
terez que pour eux, en tout cas, le bonheur est au
rendez-vous. Les témoignages de leurs objectifs
atteints et futurs suffisent a faire le plein de félicité.

Sans jamais oublier la santé, 1'essentiel moteur
a notre insatiable quéte, l'ingrédient magique qui
dépend autant du bon entretien de nos arteres que
de la générosité de notre coeur.

Joyeux Noél et bonne année!
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AINSI PENSE ANTOINE |

VENDEUR A TOUT PRIX?

J'ai toujours eu énormément de respect pour le métier de vendeur

automobile. Un métier prenant, exigeant, qui requiert compétences et habiletés,
doublées d'empathie et de persévérance. J'ajouterais qu'il s'agit d'un métier ou la
passion (pour les voitures mais aussi pour le service a la clientéle) est primordiale.

ANTOINE JOUBERT

Pourtant, il s’agit indéniablement du mé-
tier que l'on associe aux arnaqueurs et
aux profiteurs. Selon plusieurs études, la
perception du métier de vendeur d’automo-
biles serait méme pire que celle qu'on a de
la profession d’avocat, ce qui n’est pas peu
dire. Pourquoi en est-il ainsi? Qu’est-ce qui
explique cette image si négative et pourquoi
la clientele craint-elle le vendeur automobile
comme la peste?

Une mauvaise expérience

Si j’ai eu l'idée d’une chronique sur le sujet,
cest que jai récemment vécu deux expé-
riences malheureusement fréquentes qui
m’ont prouvé l'incompétence de deux ven-
deurs. La premiéere concernait un conseiller
de produits Toyota uniquement intéressé
a écouler ses stocks, sans égard aux besoins
du client, et la seconde a souligné le manque
flagrant de connaissances d'un vendeur Ford,
qui parlait constamment a travers son cha-
peau. Ces deux individus, pourtant sympa-
thiques, avaient de sérieuses crotites & man-
ger avant de pouvoir, selon moi, s’approprier
le titre de vendeur automobile.

Soyons francs, I'incompétence sévit im-
manquablement dans tous les domaines, I'au-
tomobile n’en est pas la chasse gardée. Mais
comme la perception du public est générale-
ment négative par rapport au métier de ven-
deur, on se retrouve avec une bonne moyenne
d’acheteurs qui sont méfiants lorsqu'ils fran-
chissent les portes d’une concession.

Comment y remédier?

Non, je n’ai pas la solution miracle. Et il est
évident qu’en cette période de pénurie de
main-d’ceuvre, il est doublement plus com-
plexe pour un commercant de véhicules de
mettre la main sur du personnel compétent,
qualifié et motivé.

Gardez toutefois en téte que ne s'impro-
vise pas vendeur automobile qui veut. Le
beau-frere qui installe des portes et fenétres
veut devenir vendeur? Tout comme celui
qui a maladroitement tenté de vous vendre
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une garantie prolongée sur un micro-ondes
de 69%$? Vaudrait peut-étre mieux leur faire
passer quelques tests d’aptitudes avant de les
lancer dans la foire. Car si le moindre amateur
de voitures choisit du jour au lendemain de
devenir vendeur, il ne faut pas croire qu’il
est qualifié pour autant. Comme on dit, ce
n’est pas parce qu'un gars a déja acheté des
voitures dans sa vie qu’il sait comment les
vendre!

Le commercant doit donc, toujours selon
moi, s’assurer en premier lieu de la motiva-
tion du futur vendeur. De son désir de per-
former, de persévérer et, surtout, d’étudier
le produit et de suivre des formations. Parce
que dans le domaine de la vente, qu’il s’agisse
de voitures, de meubles ou de toitures, il est
nécessaire d’avoir réponse aux questions du
client et méme de lui en montrer.

Il faut aussi étre capable de jouer franc jeu
et de déceler les mensonges pieux d'un client
qui, souvent, se sent obligé d’en raconter par
peur de mal négocier sa transaction. Il faut
aussi que le vendeur soit conscient des ho-
raires difficiles qui I'attendent, des samedis et
des soirées ot il ratera des fétes et des anni-
versaires.

A mon sens, un truc infaillible ou, a tout
le moins, efficace, est 'entrevue par mise en
scene. Un client bidon entre en concession et
le futur vendeur doit 'accompagner jusqu’au
bout. Avec 14 candidats pressentis pour un
poste de conseiller aux ventes, un directeur des
ventes et ami avait d'ailleurs eu 1'idée jadis de

remettre & chacun une brochure sur la Pontiac
Sunfire (oui, ¢a fait déja quelques années).

Les postulants devaient I'étudier et ensuite
revenir pour une présentation (walkaround).
Or, des 14 candidats, seulement deux se sont
finalement pointé le bout du nez. Le premier
a remis la brochure au directeur des ventes
en le remerciant et en lui avouant qu’il n’était
pas fait pour le métier, alors que le second a
effectué une présentation dans les regles de
I’art, ce qui lui a valu le poste. Une technique
géniale mais plus difficile a mettre en ceuvre
aujourd’hui puisqu’il est rare que 14 futurs
vendeurs se manifestent tous ensemble en
moins de 48 heures...

Le respect du métier

Vrai, changer la perception du public face au
métier de vendeur automobile ne sera pas
tache facile. Si on commencait par réduire
tranquillement le roulement de personnel et
par chasser les charlatans en démontrant que
ce travail exige des qualifications certaines, ¢a
ne pourrait pas nuire. En épurant les criteres
de sélection, plus de gens avec une belle atti-
tude pourraient étre attirés s’ils sentaient que
le domaine est prometteur et qu’en redorer
I'image ne tient pas de la mission impossible.
Bien entendu, encore faut-il les trouver, ces
perles. Voila le gros défi.

Ne me reste qu'a vous souhaiter bonne
chance et a lever mon chapeau a ceux et celles
qui prennent ce (si beau) métier vraiment a
coeur. © - ©

DEPOSITPHOTOS/KalAABUZAR



| RBC BANQUE ROYALE |
LES BONS COUPS DE 2018

N

n réponse a une industrie en pleine transformation, la Banque

Royale facilite la vie de ses clients depuis février dernier gréace a
I'efficacité de son application baptisée DRIVE. Ce «coffre a gants vir-
tuel » permet de classer tous les documents et informations reliés a sa
voiture, y compris les rendez-vous pour inspection ou entretien, les
essais routiers, les rappels et méme la valeur du véhicule. «Le but de
cet outil est de retourner les consommateurs chez les concessionnaires
qui ont signé une entente avec nous», explique Philippe MacBeth,
vice-président Financement automobile chez RBC.

Dans cette méme optique d’amélioration constante, en plus d’in-
vestissements dans le développement de produits de financement
classiques, la Banque Royale a investi dans I'entrepreneuriat. «Nous
souhaitons ouvrir la porte a de nouvelles entreprises, les aider a che-
miner et les accueillir comme client», dit le vice-président.

Aussi, avec I'afflux d’immigrants, la RBC se montre proactive en
offrant a cette nouvelle clientele un programme qui répond a leur
réalité. «Ces nouveaux arrivants représentent une excellente occa-
sion de croissance pour les concessionnaires», souligne avec justesse
Philippe MacBeth. Le Programme de préts-auto pour novwveaux arrivants
aide donc ces nouveaux consommateurs a prendre la route plus rapi-
dement sans qu’ils aient besoin d’antécédent de solvabilité au Canada.

LES SOUHAITS DE 2019

algré tous les commentaires divergents sur I’économie, Philippe
MacBeth demeure confiant que 2019 sera encore une bonne an-
née en raison notamment de la situation du plein emploi et des taux
relativement bas au Canada. D’ailleurs, au cours des derniers mois,

PHOTO: PAUL DUCHARME.

Le 20 novembre dernier, le Défi Centraide RBC — une course a relais dans
les 1000 marches de la Place Ville-Marie - a permis d’amasser 325 000 $
au profit de Centraide, soit 15 000$ de plus que I'an dernier.

RBC a procédé a I'embauche de ressources afin de répondre a la crois-
sance des besoins de ses clients.

Avec des investissements massifs en technologie, RBC entend
demeurer en téte en ce qui concerne les nouveautés numériques et les
applications offertes aux clients. ® - ®

Bonne Année

Nous sommes heureux de faire affaire avec vous

Au nom de tous les employés de Financement
automobile RBC®, nous vous remercions de votre
soutien. Nous sommes heureux de vous aider a
assurer la réussite de votre entreprise en 2019.

Pour plus d’information sur le Financement
automobile RBC, veuillez visiter le site

www.rbc.com/financementautomobile.

Réalisons les moments qui comptent”

N

RBC

®

® /" Marque(s) de commerce de Banque Royale du Canada. Les produits de financement automobile sont offerts par Banque Royale du Canada sous réserve de ses critéres de prét standards. VPS100098

108599(11/2017)
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SUR LA ROUTE | raruequre pavomenia

LE GROUPE MICHEL INAUGURE
OFFICIELLEMENT SA CONCESSION
HONDA ST-NICOLAS

Bien qu’elle soit ouverte depuis le 3 juillet, le Groupe Michel a inau-
guré officiellement le 20 novembre sa nouvelle concession Honda
St-Nicolas. Déja plus de 1500 propriétaires de véhicules Honda ont pu
profiter de services d’entretien.

Cette nouvelle concession Honda du groupe est catégorisée « verte »
selon les normes rigoureuses imposées par Honda Canada. Elle pro-
pose un design revisité qui occupe 56 000 pieds carrés. La vaste salle
d’exposition intérieure peut accueillir une centaine de véhicules neufs
et d’occasion.

De plus, la concession au concept ultramoderne et épuré dispose de
spacieuses salles pour les invités, incluant un café bistro et une aire de
jeux pour les enfants. L'espace d’entreposage permet de stocker plus
de 10 000 pneus.

Alexandre Roger, v.-p. adjoint et DG Honda Canada, zone de I'Est, Gilles Lehouillier,
maire de Lévis, Dave Gardner, président et chef de la direction Honda Canada, Nathalie
Dion, v.-p. du Groupe Michel et DG du concessionnaire Honda St-Nicolas, Denis Michel,
président du Groupe Michel, Keisuke Tsuruzono, v.-p. sénior Honda Canada,
Jean-Marc Leclerc, v.-p. principal, ventes et commercialisation Honda Canada,

les filles de Denis Michel et de Nathalie Dion: Camille, Alice et Laurence.

CLICHE AUTO FORD THETFORD
SOIREE GLAMOUR REUNISSANT
140 FEMMES D’AFFAIRES

Michele Michaud, propriétaire et v.-p. marketing et ressources humaines,

et Véronic Jacques, copropriétaire et DG des ventes, sont entourées de Paskale
Couture, d'Isabelle Pouliot et de Maude Lambert, toutes employées de Cliche
Auto Ford Thetford.

Le concessionnaire Cliche Auto Ford Thetford tenait le 22 no-
vembre dernier une soirée de réseautage Glamour pour les femmes
d’affaires de la région. Les propriétaires de la concession ont regu
140 femmes d’affaires, vétues de leurs plus belles tenues, dans une
soirée festive haute en couleur.

Cette soirée Glamour a permis d’amasser pres de 5000$ en dons
pour le Club Rotary de Thetford Mines. Les participantes sont re-
parties de la soirée avec un sac-cadeau, valant plus de 220$, gra-
cieuseté des commandites provenant des partenaires de 1'événe-
ment.

«Les femmes représentent une importante force de développe-
ment économique a Thetford et dans les autres régions du Québec.
Les soirées comme celle-ci permettent de constater a quel point
le milieu des affaires est riche de ce savoir-faire féminin. Nous
sommes heureux de contribuer a notre fagon au rayonnement et
al'essor des femmes», a déclaré Véronic Jacques, copropriétaire et
directrice générale des ventes de Cliche Auto Ford Thetford et aussi
hote et initiatrice de la soirée.

8 | AutoMédia | Décembre 2018 - Janvier 2019 |

GROUPE GABRIEL ACHETE
MOTOS DAYTONA INC.

Le 16 novembre dernier, la famille Gref, propriétaire de Motos
Daytona inc., a vendu son entreprise a Groupe Gabriel. Le plus gros re-
groupement de concessionnaires automobiles au Québec met alors la
main sur les concessions de motos Harley-Davidson Montréal, BMW
Motorrad Montréal et Moto Internationale. Notons qu’au cours des
60 dernieres années, la famille Gref a vendu plus de 60 000 motos.

La vente de Motos Daytona inc. au Groupe Gabriel s’est ef-
fectuée sous la supervision du Groupe Conseil AutoCap/Dealer
Solutions North America. Il s’agit de la méme équipe derriere la
vente de Haut-Richelieu Volkswagen a Louis-Martin Racicot, proprié-
taire de Chambly Honda. C’est aussi I'équipe derriere la vente de
St-Hyacinthe Chrysler et d’Automobiles Simard au Groupe Auto-
mobiles En Direct.com, de Planete Mazda a AutoCanada, de Hamel
Chevrolet Buick GMC au Groupe Dilawri, ainsi que plusieurs autres.

Marc Tremblay, ing., avocat associé chez Cain Lamarre, Charles et Raymond Gref,
anciens propriétaires de Motos Daytona inc., Manon Messier, conseillere principale,
fusions et acquisitions chez Groupe Conseil AutoCap/Dealer Solutions North America,
Jimmy Azouz, Groupe Azouz, le nouveau propriétaire, et Richard Danis, CPA, CA,
Hénaire Danis Brunet SENCRL.



| DEALERCITY |
LES BONS COUPS DE 2018

« ui ne progresse, régresse.» Voila com-

ment M. Zouhaire Sekkat, chef des
opérations de Dealer Corporation, résumerait
I'année 2018. Comme par les années passées,
le groupe a connu une série de changements et
de nouveautés, tant au niveau technologique
que sur le plan des ressources humaines. « Des
personnes de grande valeur se sont jointes a
I'équipe et ce, dans les différentes spheres de
I'organisation»

Ainsi, depuis octobre dernier, M. Philippe
Baron, co-fondateur d’Auto Aubaine, est a
la téte de DealerCity et depuis janvier 2018,
M. Khatir Soltani a fait son entrée a la barre
d’auto123. «Avec ces deux icones de l'in-
dustrie, nous avons ressenti une accélération
marquée de la croissance du groupe», lance
M. Sekkat. Selon SimilarWeb.com, autol23.
com a atteint un trafic record de plus de
2,2 millions de visiteurs uniques, «...pour
ainsi rejoindre plus de 2.5 fois l'audience
d’autohebdo.net», insiste-t-il.

LES SOUHAITS DE 2019

‘étendue des activités des sociétés de
Dealer Corporation et leur expansion
accélérée retiendra l’attention des conces-

sionnaires en 2019. Sur les fondations des
années antérieures et d'un virage marquant
en 2018, «Le groupe consolide cette année
sa présence a linternational de facon si-
gnificative». Dealer Corporation misera a
nouveau sur des technologies de pointe et

promet de maintenir ses standards de
qualité en matiere de service aupres de sa
clientele. D'importants investissements sont
déja en cours et de nouvelles acquisitions
seront annoncées prochainement. A sur-
veiller... e~ o
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BMW CANADA

RETRAITE D’'ALAIN LAFOREST
DIRECTEUR DE LA REGION DE L'EST

Apres avoir consacré 33 ans de sa vie a BMW Canada, dont les 20 der-
nieres dans la chaise du directeur de la région de I'Est, Alain Laforest a
poussé une dernieére fois la porte de son bureau de Laval le 7 décembre
dernier.

Des bons souvenirs

Le jeune homme de maintenant 65 ans est entré au service de BMW le
6 mai 1986, a Toronto, en tant que directeur national des ventes de la
division moto du constructeur bavarois, un poste qu’il connaissait bien
pour I'avoir occupé précédemment chez Honda Canada. Aujourd’hui,
Alain Laforest supervise 16 concessions BMW et 9 MINI réparties au
Québec, a Ottawa et dans les Maritimes.

Quand on lui demande quels ont été les moments les plus remar-
quables de sa longue carriere, les souvenirs se bousculent au portillon
de sa mémoire: «Je dirais d’abord les voyages a travers le monde grace
a BMW, notamment la visite de leurs usines en Europe et méme en
Afrique. J'ai adoré les programmes liés a la F1 et particulierement ma
chance d’assister au Grand Prix de Monaco. Je me dois aussi de men-
tionner toutes les merveilleuses personnes que j'ai eu le privilege de
cotoyer, qui avaient toutes ’ADN BMW dans le corps. Et puis, pour
assouvir ma passion de la conduite, il faut dire que j'ai été plutot gaté
de pouvoir prendre le volant de centaines de voitures BMW !»

Alain a quitté le siege social canadien de Whitby en 1989 pour re-
venir s'installer au Québec. 11 a fait sa part pour aider le constructeur

Alain Laforest pose ici en compagnie de Hans Blesse, PDG de BMW Canada depuis
2015. «Je suis tres heureux de partager cette photo avec AutoMédia parce que c'est
celle d'un ami depuis 33 ans. J'ai commencé et fini ma carriere chez BMW avec Hans»,
explique le futur retraité.

a passer de 600 véhicules vendus cette année-1a a travers le réseau na-
tional a plus de 11 000 cette année. Son dernier fait d’armes en tant
que grand patron au Québec aura été de préparer la venue de BMW
Ste-Agathe, la nouvelle concession que Jean-Frangois Hamel et
Joél Levac ouvriront dans cette municipalité des Laurentides a I'au-
tomne 2019.

Tous les déplacements en avion qu’il a multipliés au fil de sa car-
riere n’ont pas émoussé son gotit du voyage puisqu’Alain entend pro-
fiter de sa nouvelle vie pour aller découvrir des coins des Etats-Unis,
d’Europe et d’Asie qu’il n’a pas encore explorés. Tout comme il aura
plus de temps pour le vélo, pour le ski et pour ses 10 petits-enfants!

MONT-JOLI CHRYSLER: UNE CONCESSION DE PLUS POUR LAPLANTE AUTO GROUPE

Laplante Auto Groupe a récemment fait 'acquisition de Mont-Joli
Chrysler. Le groupe passe donc a trois concessions de véhicules neufs
(Capitale Chrysler, Ste-Foy Chrysler et Mont-Joli Chrysler).

«Laplante Auto Groupe ne se limite pas aux concessions automo-
biles», lance Mathieu Laplante, qui est également le président de la
Corporation Mobilis.

L'entreprise compte dans ses rangs GR Suspension, spécialisée dans
le commerce électronique de pieces et d’accessoires pour véhicules
4x4; Groupe Aktion Performance, vendeur de motoneiges et de VIT
Polaris, de motos Husqvarna, de scooters Vespa et de motos de route
KTM; le Méga Centre de Liquidation de Mont-Joli, qui revend des vé-
hicules d’occasion et qui a été acquis en méme temps que Mont-Joli
Chrysler; et finalement Location Pelletier Québec.

Objectif 500 véhicules d’'occasion par année

Mathieu Laplante souligne que le marché du véhicule d’occasion va
tres bien a Mont-Joli. Le Méga Centre de Liquidation vend présente-
ment entre 200 et 250 véhicules par année.

«On se donne comme objectif d’atteindre 500 ventes par année. On
va le faire!», s’exclame le président.

«Le Méga Centre est notre soupape pour vendre le surplus de véhi-
cules d’occasion que nous avons a Québec. Dailleurs, il se vend plus
de véhicules d’occasion que de véhicules neufs dans notre concession
Chrysler de Mont-Joli, qui en écoule environ 200 par année. »

Cela ne s’arréte pas la pour Laplante Auto Groupe, qui planche sur
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d’autres projets. «Un particulierement s’en vient bient6t, mais on ne
peut en révéler la teneur. J’ai beaucoup d’offres d’autres constructeurs
pour d’autres concessions», conclut M. Laplante.

Originaire de Causapscal, Mathieu Laplante évolue dans la vente
d’automobiles depuis 15 ans. Il est a la téte de Capitale Chrysler de-
puis 2005 et il a ouvert en 2013 Ste-Foy Chrysler.



I G ROU PE CON SEI L AUTOCAP I (DEALER SOLUTIONS NORTH AMERICA) I

LES BONS COUPS DE 2018

C omme en 2017, les affaires se sont avérées fructueuses pour I'en-
treprise qui sert de pont entre le vendeur d’une concession auto-
mobile et les acheteurs intéressés. I année 2018, en effet, se conclura
avec 150 évaluations de commerces effectuées au pays et 30 transac-
tions. Au Québec spécifiquement, des dizaines d’évaluations auront
conduit a cinq ententes conclues et de nombreuses a annoncer en 2019.

«Je crois que la hausse des taux d’intérét et les pourparlers entou-
rant ’ALENA ont contribué a une incertitude généralisée. C’est pour-
quoi nous avons connu plus d’activités que nous avions anticipées,
plus de redressements et plus de changements dans l'industrie, ce qui
a entrainé plus d’occasions d’affaires pour nous», explique Maxime
Théorét, CPA, CA et directeur des finances du Groupe.

Chaque fois, les conseillers d’AutoCap ont veillé a rencontrer les
concessionnaires dans leur communauté, une dimension importante
a l'approche client personnalisée de la compagnie. En fait, afin de
répondre a la croissance, deux nouveaux représentants se sont joints a
I'équipe québécoise.

L'une des cartes maitresses du Groupe conseil AutoCap demeure
encore et toujours le partenariat renouvelé avec la CCAQ. «Il s’agit
la d’une belle relation que nous entretenons avec la Corporation des
concessionnaires automobiles du Québec et ses membres», souligne
M. Théorét.

Tout récemment, afin de faire le point, les 29 employés nord-améri-
cains de Dealer Solutions North America se sont réunis a Dallas pour
une premiére conférence annuelle.

Enfin, au premier anniversaire de 'ouverture des bureaux aux
Ftats-Unis en octobre 2017, AutoCap concluait sa premiéere transaction
chez nos voisins du Sud, laquelle sera bientdt suivie par deux autres,
une source de tres grande fierté pour I'entreprise.

L'’équipe du Groupe Conseil AutoCap (Dealer Solutions North America).

LES SOUHAITS DE 2019

((T out en gardant un contact fort avec les concessionnaires des
grands centres, en 2019, nous désirons mettre I'accent sur les
marchés régionaux, surtout dans le contexte ot les groupes s’étalent
de plus en plus. Nous irons rencontrer encore plus de gestionnaires
afin de partager notre expertise; une quéte vers 1’excellence toujours en
lien avec les objectifs de nos clients », prévoit Maxime Théorét.

I1 est en effet facile d’imaginer que le projet de vendre une conces-
sion représente 'une des décisions les plus importantes qu'un proprié-
taire ou un groupe prendra dans une vie.

En somme, la nouvelle année chez AutoCap s’annonce trés encou-
rageante et toute 1'équipe a raison de viser haut tout en lancant bien
fort: «Nous souhaitons la santé a tout un chacun!» ¢«

<\ LA
— BONNE

st AUTOCAP

AFFAIRE
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HGREGOIRE A VAUDREUIL-DORION :
UN HYUNDAI TOUT NEUF!

Une autre pelletée de terre pour HGrégoire! Cette fois pour symbo-
liser le début des travaux de la construction des nouveaux locaux
de HGrégoire Hyundai Vaudreuil, dont l'adresse sera le 101, rue
Joseph-Carrier, le long de I’autoroute 40.

Lanouvelle succursale de Vaudreuil nécessitera des investissements
de 20 M$ pour un édifice qui hébergera une cinquantaine d’employés
dans 25 000 pieds carrés. Les deux nouvelles concessions du groupe
HGrégoire seront parmi les premiéres au pays a exhiber le nouveau
programme [mage du constructeur coréen.

Dans le cas du Hyundai a Vaudreuil, il s’agit en fait d’'un démé-
nagement puisque HGrégoire exploite cette franchise au 125, rue
Aimé-Vincent depuis qu’elle I'a acquise il y a deux ans des mains de
Sonia Drolet. Est-ce a dire que les actuels locaux ne conviennent pas
pour afficher la nouvelle Image de la marque ? La réponse est plus com-
plexe et s’inscrit dans un plan a long terme de grande envergure que
HGrégoire dévoilera sous peu.

En attendant, ne perdez pas de vue que le groupe de Saint-Eustache
vient tout juste d’acquérir de Francois Duquette le Kia Vaudreuil du
boulevard Harwood (la premiere franchise Kia du groupe, soit dit en
passant). Les activités s’y sont poursuivies comme si de rien n’était
malgré le changement de propriétaire.

Adjacent au Kia se trouve un autre batiment dans lequel HGrégoire
a l'intention d’inaugurer un autre de ses centres consacrés aux véhi-
cules d’occasion. Harry Kasparian, directeur des relations publiques

La premiére pelletée de terre s'est déroulée en présence de plusieurs invités et
dignitaires dont, de gauche a droite sur la photo: Claude Bergeron, v.-p. au
développement du réseau concessionnaire de HGrégoire, Peter Codispoti, directeur
régional de Hyundai Canada, Guy Pilon, maire de Vaudreuil-Dorion, Michel Tremblay,
directeur régional du développement du réseau concessionnaire de Hyundai Canada,
et Judith-Ann Bélanger, v.-p. du développement des affaires de Proservin, la firme
chargée de la construction des batiments du Groupe HGrégoire.

de HGrégoire, a lui-méme confié a AutoMédia: «HGrégoire aime beau-
coup les dealer row, les boulevards de I'auto ot le consommateur peut
trouver plusieurs marques les unes a coté des autres. Nous aimons les
One Stop.» HGrégoire va donc se retrouver avec un Kia et un Centre
d’occasion sur le boulevard Harwood, alors que le nouveau Hyundai
de Vaudreuil sera voisin de I'actuel HGrégoire Mitsubishi, aussi ins-
tallé sur le boulevard Joseph-Carrier. En plein le genre de dealer row
qu’affectionnent Greg et John Hairabedian, les patrons du groupe.

Ajoutons pour finir que le nouveau HGrégoire Hyundai Vaudreuil
ouvrira ses portes a l'automne 2019, tout comme le HGrégoire
Hyundai fle-Perrot, ce qui portera le nombre de concessions de voi-
tures neuves du groupe a 10... et ce n’est pas fini!

CANADIAN BLACKBOOKTOUT NOUVEAU SITEWEB

Canadian Black Book, le fournisseur de don-
nées d’évaluation et d’analyse de véhicules,
lance un nouveau site Web revampé de A a Z.
La société avait d’abord présenté son site
Web destiné au grand public en 2010 qui per-
mettait aux consommateurs d’obtenir pour
la premiere fois des évaluations de véhicules
CBB gratuitement. Avant 2010, cette infor-
mation n’était divulguée qu’aux concession-
naires, aux banques, préteurs et assureurs.

Aujourd’hui, le nouveau site du CBB offre
une nouvelle série d’outils comme une cal-
culatrice d’équité qui permet de déterminer
I'équité au cours d'un emprunt existant ou
potentiel. Le site Web revampé propose éga-
lement un nouveau rapport sur les pertes
totales, destiné a aider les consommateurs a
négocier une situation de radiation avec leur
assureur.
canadianblackbook.com

GRATIEN PAQUET, LE FONDATEUR DU GROUPE PAQUET,

Le Groupe Paquet a annoncé par l’entre-
mise de sa page Facebook que son fondateur,
Gratien Paquet, s’est éteint dans la nuit du
7 novembre a 1'dge de 77 ans, entouré de ses
proches. «M. Paquet nous manquera a tous,
et maintenant plus que jamais, nous sommes
fiers de faire partie de cette entreprise fami-
liale qui a vu le jour et a grandi année apres
année grace a son entrepreneurship », peut-on
lire dans la page Facebook du concessionnaire
Paquet Nissan. «Nous vous souhaitons du
bon temps, de la chaleur, du soleil, surtout pas
de neige, et des kilomeétres de belles routes
pour rouler en Harley ou en Nissan 300 ZX!»
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Né a Saint-Raymond de Portneuf en
1941 et fils d’Arthur Paquet et de Germaine
Cantin, M. Paquet laisse dans le deuil son
épouse Yolande Alain ainsi que ses fils,
Mario et Stéphane, ses petits-fils, Sébastien et
Gabriel, et leur mere Marie Roberge. Il laisse
aussi dans le deuil ses belles-sceurs et ses
beaux-freres de la famille Paquet et de la fa-
mille Alain ainsi que plusieurs neveux, nieces,
cousins, cousines, ses employés du Groupe
Paquet et de nombreux amis.

L'équipe d’ AutoMédia souhaite ses plus sin-
ceres condoléances a la famille de M. Paquet
et a ses proches.

S’ETEINT A 77 ANS

L'équipe du Groupe Paquet lors de l'inauguration

de Nissan St-Nicolas: Jacques Gourde, Marc Picard,
Gratien Paquet, Yolande Paquet, Stéphane Paquet,
Louis-Philippe Rochefort, Carl Paquet et Normand
Lemieux.



| BANQUE SCOTIA |
LES BONS COUPS DE 2018

epuis 2015, les changements se sont succédé a la Banque
Scotia, si bien que trois ans plus tard, I'importance de consolider
les équipes et tout le personnel a prédominé.

«Nous sommes une grosse famille etj'ai la conviction que I'interac-
tion entre tous nos départements est chaque jour plus forte», révele
Sylvie Gagnon, directrice principale, ventes et relations d’affaires a la
Banque Scotia. «Les promotions au sein du personnel se sont multi-
pliées et, dans la plupart des cas, les postes ont été pourvus par des
gens a l'interne, ce qui favorise la fidélisation de nos employés en plus
d’offrir une rassurante stabilité a nos clients », poursuit Mme Gagnon.

D’ailleurs, afin d’assurer que ce méme personnel maitrise a la per-
fection les rouages de I'industrie et les valeurs de la Banque, et qu'il
arrive a quasiment deviner les besoins de ses clients, des séances de
formation sont organisées régulierement, de sorte que les équipes de
Mme Gagnon sont plus informées que jamais.

Et vous aurez compris que la loyauté exprimée autant par les em-
ployés que par les clients vaut son pesant d’or aux yeux d’'une di-
rectrice qui a toujours accordé une importance capitale aux relations
humaines. Rappelons aussi que la Banque Scotia a célébré ses 60 ans
de services en 2018. «Ce 60° anniversaire signifie que nous sommes
passés a travers les hauts et les bas de 1'économie sans jamais dispa-
raitre! Ca signifie aussi que notre expertise jouit d'une base tres so-
lide, pendant que la Banque Scotia continue de prendre des décisions
stratégiques pour le long terme», confirme Sylvie Gagnon.

LES SOUHAITS DE 2019

L a nouvelle année apportera encore d’autres changements sur le
plan organisationnel et des plateformes technologiques. En tenant
compte des prévisions a la hausse des taux d’intérét par les écono-

Les femmes sont a I’honneur a la Scotia.

mistes, la Banque Scotia entend suivre I'évolution de l'industrie de
tres pres afin de répondre aux exigences de la clientele qui, elle aussi,
se transforme.

«Notre industrie fait notamment face a de nouvelles préoccupa-
tions comme les fraudes, constate Sylvie Gagnon. Pour certains ré-
seaux bien organisés, le vol d’identité est devenu une tromperie de
choix. En tant que partenaire, nous avons préparé des présentations
et des formations afin que les concessionnaires, qu’ils soient indé-
pendants ou en groupes, puissent mieux détecter les comportements
a risques. Chaque fraude interceptée a temps s’avere un gain pour
I'industrie au complet.» ® e

Grace a VOUS, la Banque Scotia célebre

ans de leadership en
financement automobile.

Bonne annéee 2017!

L'année derniére, le centre de financement
Automobile de la Banque Scotia vous avait
présenté son équipe des ventes, soit 18 personnes
qui sillonnent le Québec pour vous servir.

Cette année, nous avons le plaisir de vous
présenter nos équipes internes du centre

de financement Automobile!

et a votre famille nos meilleurs voeux.

© Banque Scotia”

www.banquescotia.com/avantageconcessionnairescotia
www.banquescotia.com/financementauxconcessionnaires
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JAGUAR LAND ROVER

NOUVELLE CONCESSION DANS
LOUEST DE L'ILE DE MONTREAL

Le 28 novembre dernier, Wolfgang Hoffmann, président de Jaguar
Land Rover Canada, et Gabriel Azouz, président du Groupe Gabriel,
ont placé la premiere pierre de I'édifice de la future concession Jaguar
Land Rover, a Dollard-des-Ormeaux, sur le boulevard Saint-Jean.

Ce quatrieme concessionnaire Jaguar Land Rover dans la région de
Montréal devrait ouvrir a I'été 2019. Sa superficie occupera plus de
70 000 pieds carrés sur deux étages et nécessitera un investissement
de 20 M $. Les batisses des anciens concessionnaires Audi et Acura de-
vront étre démolies afin d’y construire le nouvel édifice.

Présentement, dans la grande région de Montréal, les acheteurs
d’un véhicule Jaguar Land Rover doivent se rendre soit a Brossard,

soit a Laval, soit sur le boulevard Décarie.

Au centre, Wolfgang Hoffmann, président de Jaguar Land Rover Canada,
ainsi que Gabriel Azouz, président du Groupe Gabriel, accompagnés des membres

de la haute direction des deux entreprises.

UN RECORD ABSOLU CHEZ BOULEVARD TOYOTA
CHARLES-OLIVIER TURCOTTE: 300 VEHICULES VENDUS EN 11 MOIS!

Charles-Olivier Turcotte, conseiller chez
Boulevard Toyota, vient de battre un record
de vente absolu dans toute I'histoire de la
concession de Québec. Depuis le 1¢ janvier
2018, il a vendu plus de 300 unités de véhi-
cules neufs et d’occasion.

Par-dessus le marché, M. Turcotte a mérité
aussi le titre de vendeur du mois en novembre
pour la division des véhicules d’occasion.

«Une grosse année. Trois cents véhicules
en 11 mois! s’exclame celui qui avait vendu
255 unités en 2017. Surtout que ma femme
et moi attendions un bébé cette année. Mon

BLACKCIRCLES UN SEUL SITE POUR
LACHAT ET L'INSTALLATION DE PNEUS

Blackcircles, le principal détaillant en ligne de
pneus en Europe, offre désormais ses services
au Canada. De la Colombie-Britannique a
Terre-Neuve-et-Labrador, les consommateurs
peuvent en faire I'expérience depuis le 1¢" no-
vembre.

Le site Web de Blackcircles combine 1’achat
de pneus pour véhicules de promenade en
permettant aux consommateurs de prendre
rendez-vous pour l'installation. De plus, ces
derniers peuvent choisir leurs pneus non seu-
lement en fonction de leur véhicule, mais aus-
si de leur style de conduite.

Le centre Web Blackcircles.ca base la quali-
té de son expérience client sur la compétence
de son personnel, la variété de son offre de
pneus, ses services et ses prix dits concurren-
tiels.
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«En plus de notre vaste gamme de pneus
populaires, nous proposons un bon rap-
port qualité-prix et une excellente expérien-
ce aux consommateurs, d’un bout a I’autre du
processus. Nous n’achetons que les produits
dont nous avons besoin, au moment ot1 nous
en avons besoin, et c’est ce qui nous permet
d’offrir des prix concurrentiels, un service ra-
pide et une expérience d’achat supérieure»,
explique Martin Gendron, président et chef
de la direction de Blackcircles.ca.

«Ca change completement la fagon d’ache-
ter des pneus. De nos jours, les consomma-
teurs s’attendent a pouvoir faire leurs achats
partout, en tout temps, sur n‘importe quel
appareil. Blackcircles.ca 'a compris, et c’est
pourquoi nous reconnaissons l'importance
d’offrir des produits de qualité a des prix

patron m’avait lancé presque a la blague
au début de 2018: “Essaie donc de vendre
300 véhicules cette année!” Il m’avait alors
lancé un défi, et vu que je suis un gars qui ne
lache pas...»

De plus, Charles-Olivier a un niveau
de référence tres intéressant. Beaucoup de
ses clients ont été dirigés par des clients satis-
faits. «C’est rare dans une jeune carriere. Gé-
néralement, ¢a vient beaucoup plus tard...»,
commente Jean-Frangois Bernard, directeur
des véhicules d’occasion chez Boulevard
Toyota.

concurrentiels, en plus d'un service a la clien-
tele inégalé. »

Né d’un concept élaboré en 2002 par Mike
Welch, un entrepreneur originaire de Liver-
pool, le site blackcircles.com sert environ
deux millions de clients au Royaume-Uni, ce
qui en fait un des plus grands détaillants de
pneus en ligne a I’échelle mondiale.
www.blackcircles.ca
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LES BONS COUPS DE 2018

hez LAR, 2018 marque une année faste,

et ce, a tous les niveaux. Tout d’abord, le
centre de formation (Institut des concession-
naires en technologie de collisions) ouvert
en 2017 a connu sa premiére année a plein
rendement. «Pour nous, c’est une grande
réussite et l'Institut est en voie de devenir
une référence », souligne Robert B. Issenman,
président et chef de la direction, Leader Auto
Ressources LAR.

En étroite collaboration avec la CCAQ,
LAR a poursuivi 'expansion de CarrXpert en
Amérique du Nord, notamment dans les pro-
vinces atlantiques et a New York, ot I'arrivée
de CarrXpert représente une premiere pré-
sence dans I'Etat. Par ailleurs, LAR s'étend
également vers 1'Ouest canadien par 1'ouver-
ture d’un centre de distribution a Vancouver.

Avec en téte les concessionnaires, LAR
a participé a plusieurs projets innovateurs.
Un premier propose de réunir six conces-
sions — Downtown Auto Group — au rez-de-
chaussée d’une tour de condominiums si-

tuée a Toronto. De plus, LAR a contribué a la
réalisation de la concession porte-étendard de
Rolls-Royce a Montréal.

D’autre part, LAR est devenu fournisseur
officiel du constructeur Mercedes-Benz pour
les produits et services de carrosseries. Aus-
si, leur collaboration grandissante permettra
d’offrir les formations BETAG (perfectionne-
ment technique et non technique pour tech-
niciens et estimateurs) du constructeur alle-
mand dans les locaux de I'Institut.

Toutes ces réalisations n’auraient pas vu le
jour sans l'accroissement de 1'équipe de ges-
tion, entre autres avecl'ajout d'un directeur des
ventes directes pour mieux servir les conces-
sionnaires. A ce propos, un programme de
normalisation a été spécialement congu pour
les groupes. A la demande du groupe Dilawri,
LAR a développé ce programme afin de stan-
dardiser les produits et services d"une conces-
sion a I'autre a I'intérieur d'un méme groupe.

Enfin, I'expansion du Palais du pneu s’est
poursuivie et il atteint maintenant prés de
50 000 unités.

Leader Auto Ressources LAR Inc.
www.larnet.com

Votre regroupement d’achats en

Amérique du Nord

commerciales

remis a ce jour

% Elimine les achats incitatifs

+ Fournit des rabais additionnels
% 1900 membres et plus de 450 fournisseurs
% 339699599 $ d’escomptes additionnels

% Fidele a vos valeurs et vos intérets
% Rationalise le processus d’achat
s Améliore l'efficacité opérationnelle

% Offre un pouvoir d’achat accru
** Génére de nouvelles opportunités

Robert B. Issenman, président et chef de la direction,
et Nathalie Lanct6t, directrice des ventes, Leader Auto
Ressources LAR, lors d’une soirée au Centre Bell.

LES SOUHAITS DE 2019

omme en 2018, les réalisations se mul-

tiplieront en 2019. Robert Issenman est
toujours a l'afftit de produits innovateurs et
espere accueillir de nombreux autres fournis-
seurs. C'est le cas de Sketch Nano qui offre un
produit d’isolation révolutionnaire pour les
immeubles a grande fenestration. Les fenétres
entrainent des cotits élevés en chauffage et en
climatisation et le produit permet de réduire
considérablement la consommation d’éner-
gie. «J’ai moi-méme essayé le produit sur ma
serre et j'ai tout de suite remarqué une diffé-
rence », souligne le président. © - ©

oute notre équipe Vous remercie
dle votire comtiance et vous ofifre
ses mefll

U VoL
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EVENEMENT | PAR ALEXANDRE CREPAULT - PHOTOS PAR JEREMY ALAN-GLOVER
DINER DE NOEL DE LA CCAM

TOUTE UNE ANNEE!

Cette année, la Corporation des
concessionnaires d’automobiles de
Montréal (CCAM) a choisi la Gare
Viger comme lieu de prédilection
pour célébrer son traditionnel Diner
de Noél. Lespace de type industriel
moderne propose une ambiance
idéale pour jongler avec travail et
plaisir. D'ailleurs, il ne fallait pas
chercher loin pour trouver des
sourires. Entre une bonne bouffe et
diverses stations de divertissement,
dont un kiosque de photos LinkedIn,
une station de caricature et une
expérience de réalité virtuelle, il est
évident que les participants ont
apprécié leur aprés-midi.

LES BONS COUPS DE 2018
omme Francois Boisvert, président de la
CCAM, I'a si bien dit durant son allocution
lors du diner, la Soirée Avant-Premiére demeure
un grand succes de la Corporation. Pour une
deuxiéme année de suite, I’APB affichait com-
plet et, surtout, un don record de 947 000$ a
été remis a six grandes fondations hospitalieres
de la grande région de Montréal, ce qui totalise
plus de 7 M$ en dons versés depuis le lance-
ment de 'événement en 2005. Les succes de
I'association en 2018 ne s’arrétent pas la.
Par exemple, la CCAM est bien fiere de
son nouveau programme FElite, dont le but
est d’outiller et de former des meilleurs lea-
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A l'arriere: Svetlana Volkovich, Diane Marchand, Cristina Almeida, Dimitra Apostolopoulos.
A l'avant: Vincent Jobidon, Tamar Kantarjian, Denis Dessureault, Francois Boisvert, Dany Lemelin, Luis Pereira,

Karla Tétreault et Catherine Vachon.

ders aupres des gestionnaires de concessions.
L’année 2018 a aussi marqué I'implantation
d'un nouveau CRM a la CCAM. Une deu-
xiéme phase sera d’ailleurs déployée d’ici la
fin de 2018 ou le début de 2019. Pour couron-
ner le tout, I'association a mis sur pied une
nouvelle émission de télévision intitulée Ma
voiture: mon choix idéal. I'émission mettra en
vedette un animateur et des influenceurs qui,
ensemble, découvriront différents modeles
de véhicules qu’ils iront chercher directement
chez les concessionnaires membres de la
CCAM. L'émission ira méme jusqu’a présen-
ter I'expérience vécue avec les représentants
aux ventes des concessionnaires en question.

Dix épisodes de trente minutes seront diffusés
sur les ondes de TVA.

LES SOUHAITS DE 2019
P our 'année a venir, la CCAM veut capi-
taliser ses projets en cours. Par exemple,
la Corporation espere dépasser le cap du mil-
lion en dons lors de la prochaine Soirée Avant-
Premiére du Salon international de l'auto de
Montréal. Des résultats positifs pour sa nou-
velle plateforme CRM ainsi que I'émission de
télévision apparaissent également sur la liste
de souhaits. Enfin, I'équipe de la CCAM vise
a surpasser les attentes des membres avec ses
formations et ses services. ® * ©



liA-VAG |
LES BONS COUPS DE 2018

Sans jeu de mots facile, une vague de chan-
gements a déferlé en 2018 chez iA-VAG et
c'estlarapidité etla mobilisation dont1'équipe
a fait preuve qui ont impressionné Sébastien
Alajarin, directeur régional des ventes pour le
Québec: «Le travail dévoué de tous nos gens,
toujours présents, a permis d’atteindre les ob-
jectifs que nous nous étions fixés pour I'année
qui s’acheve. La force de notre compagnie se
situe véritablement au niveau des gens qui la
composent. »

Parmi les réalisations, l'implantation
d’Unifie 2.0 a certainement facilité la vie des
concessionnaires-clients de I'entreprise. Grace
a la vente par menu, aux signatures et remi-
ses électroniques des certificats, au filtre d’ad-
missibilité, au transfert des données entre les
différents systéemes, sans oublier le suivi des
performances du directeur financier, la nou-
velle plateforme procure une plus grande
liberté a tous ceux qui 'adoptent. Tant dans
I'accessibilité aux produits et services que
dans la procédure, les modifications, les an-
nulations et le référencement, tout peut s’ac-

complir plus rapidement et de fagon plus
conviviale.

Autre défi relevé cette année chez iA-VAG:
la préparation afin de répondre aux nouvelles
réglementations de 'AMEFE. «Ici encore, tout
le personnel a fait preuve de diligence pour
satisfaire aux exigences, et ce, dans les délais
prévus», souligne le directeur avec fierté.

LES SOUHAITS DE 2019

E videmment, en vertu de toutes ces nou-
velles implantations, le travail qui s’en-
suit se poursuivra durant la nouvelle année.
«La boite a projets est bien remplie », souligne
Sébastien Alajarin, et plusieurs verront le jour
dans les prochains mois, dont le lancement
de nouveaux outils technologiques. «Le but
premier demeure toujours le méme, c’est-a-
dire que les concessionnaires atteignent leurs
objectifs. L'introduction de nouvelles procé-
dures de travail et de nouveaux produits ira
exactement dans ce sens», promet M. Alajarin.

Des nouveautés, de fait, seront a surveil-
ler du coté de l'assurance crédit, du référen-
cement d’assurances de dommages et des

Sébastien Alajarin, directeur régional des ventes pour
le Québec chez iA-VAG, se dit trés fier de I'implication
constante de tous ses équipiers.

garanties prolongées. Et afin de bien prépa-
rer les directeurs financiers, la tournée des
concessions se poursuivra. En plus des for-
mations chez le marchand, iA-VAG entend
multiplier les formations Web pour offrir plus
de flexibilité aux participants tout en assurant
le partage des connaissances.

Enfin, les nouvelles normes mises en place
par ' AMF demeurent une priorité et les ma-
nieres de faire pour en assurer le plein respect
continueront d’émerger. © © ©

ARl &

| AutoMédia | Décembre 2018 - Janvier 2019117



EVENEMENT| PAR PAMELA EGAN
CORPORATION MOBILIS

UNE SOIREE INTIMISTE
POUR CELEBRER NOEL

La Corporation Mobilis a invité
ses membres a venir célébrer Noél
le jeudi 6 décembre au Complexe
Vision lors d'un 5 a 7 des plus
intimistes. Cette occasion s'est
avérée idéale pour échanger et a
permis a tout le monde de discuter
dans une ambiance décontractée
et conviviale. AutoMédia en a
profité pour demander a Charles
Drouin, chef de la direction a la
Corporation Mobilis, et Mathieu
Laplante, président de Laplante
Auto Groupe et de la Corporation
Mobilis, quels étaient les bons
coups de 2018 et quels étaient

les projets pour 2019.

LES BONS COUPS DE 2018

ix points forts sont aussitot ressortis. Le

Salon du camion lourd arrive en téte de
liste, et ce, sans aucune hésitation. Il s'agit
aussi de I'événement le plus récent organisé
par la Corporation Mobilis. Salon qui a repris
du service apres avoir fait une pause depuis
2008. «Nous avons connu un succes indé-
niable avec le Salon du camion lourd. Avec un
taux de satisfaction de 90 a 95 %, les membres
de l'industrie et les visiteurs ont bien apprécié
leur expérience », rapporte Charles Drouin.

Parmi les autres bons coups de 'année,
notons le dossier des taxes foncieres, ou beau-
coup de gains ont été obtenus, et le service
des ressources humaines, ot une nouvelle
employée s’est ajoutée a 1'équipe pour ré-
pondre a la demande toujours grandissante
des membres. D’ailleurs, grace a ce service
offert aux membres, plus de 48 personnes ont
été placées dans I'une ou l'autre des conces-
sions de la région depuis juillet. Ajoutons a
cela le Salon de I'auto, ot les efforts déployés
ont permis de maintenir une assistance de
70 000 visiteurs, le département des relations
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Une photo officielle pour souligner le 5 a 7 de Noél de la Corporation Mobilis avec Martine Parisien, responsable des
communications, Mathieu Laplante, président de Laplante Auto Groupe et de la Corporation Mobilis, Charles Drouin,
chef de la direction, Slavka Coté Claveau, coordonnatrice des opérations, Vanessa Tremblay-Lefebvre, adjointe aux
ressources humaines, Stéphanie Bélanger, conseillére aux ressources humaines, et Marco Lamontagne, conseiller aux

relations de travail.

Simon Turcotte, DG des ventes de Capitale Chrysler,
Charles Saillant, v.-p. du Groupe Saillant, de méme que
Marco Vachon, directeur des ventes de Vachon Subaru,
ont interrompu leur conversation le temps d'un petit
cliché.

de travail, qui continue de fournir de l'aide,
ainsi que la Fondation Mobilis, qui parvient a
faire une différence dans la vie de tant de gens
aux prises avec un probleme de mobilité.

LES SOUHAITS DE 2019
Pour 2019, la Corporation Mobilis n’au-
ra pas le temps de chomer avec tous
les beaux projets qui sont sur la table. Bien
entendu, le Salon de l'auto sera de retour.
«Nous souhaitons maintenir I’achalandage et
pousser encore davantage le volet familial »,
rapporte Mathieu Laplante. Un nouveau
salon électrique verra également le jour. La
Corporation Mobilis déménagera également
dans de nouveaux locaux cette année. L'or-

Julie Fortier, DG de Capitale Nissan, Eric Dorval,
président de Montmagny Mazda, ainsi que Jean-Michel
Gosselin et Frangois Henault, tous deux au développe-
ment des affaires chez GaéVan Hino Québec, qui avaient
bien des choses a se raconter.

ganisme vient de se doter d'un tout nouveau
plan stratégique qui sera déployé au cours
des trois prochaines années. Il est malheureu-
sement encore trop tot pour en révéler la na-
ture, mais ce sera fait sous peu! Et finalement,
la Corporation Mobilis s’est donné pour mis-
sion de faire connaitre encore davantage ses
services aupres de ses membres. ©  ©



| BANQUE DE MONTREAL |

LES BONS COUPS DE 2018

a division Financement automobile de la

Banque de Montréal a connu une autre
superbe année en 2018. «La croissance orga-
nique des services rendus a nos clients actuels
ainsi que la signature de plusieurs nouveaux
clients partout en province ont contribué a
faire de ces 12 derniers mois une année tout
bonnement record pour le financement com-
mercial», résume bien Sylvain Raymond,
vice-président et directeur du marché régio-
nal.

«Nous tenons d’ailleurs a remercier tous
nos clients pour la confiance qu’ils nous ma-
nifestent année apres année », renchérit Sylvie
Brunelle, directrice principale Ventes-Québec.
Cette derniere se base sur plusieurs témoi-
gnages récoltés au fil des mois, notamment
par 'entremise d’un sondage maison portant
sur la satisfaction de la clientele. Les scores,
qui se sont de nouveau améliorés cette année,
ont élevé les résultats a un niveau de classe
internationale.

«Le financement aux particuliers a égale-
ment connu une excellente année, au point de

mériter pour une huitieme année consécutive
un sondage clients lui aussi exceptionnel»,
précise M. Raymond.

«La BMO, poursuit-il, continue de soute-
nir notre ligne d’affaires et, en 2018, elle nous
a apporté un vent de renouveau et plusieurs
investissements qui se sont concrétisés par
'ajout de ressources humaines afin de main-
tenir notre élan de croissance. »

La division Financement automobile a
veillé a améliorer ses processus afin de servir
ses clients de fagon plus rapide et efficace, et
elle ne cesse de peaufiner ses outils internes
afin d’offrir une meilleure formation aux em-
ployés de ses concessionnaires-clients, notam-
ment afin de minimiser les fraudes.

«Bref, I'année 2018 se termine de fagon
merveilleuse, résume Sylvain Raymond, et
nous ne remercierons jamais assez tous nos
partenaires pour leur précieuse confiance. »

LES SOUHAITS DE 2019

ans un premier temps, le tandem
Raymond-Brunelle est tres excité a I'idée
d’annoncer a ses clients et employés que le

Sylvain Raymond et Sylvie Brunelle, respectivement
vice-président/directeur du marché régional et directrice
principale Ventes-Québec de la division Financement
automobile de la BMO, anticipent une année 2019 aussi
fructueuse que 2018.

Centre de financement aux particuliers dé-
ménagera en mars 2019 dans la nouvelle tour
BMO qui est présentement en construction
sur le boulevard Saint-Martin, a Laval.

Dans un deuxiéeme temps, le duo ne peut
faire autrement qu’entrevoir les 12 prochains
mois avec un bel optimisme en se basant sur
les francs succes de la derniere année. «Sa-
chez que vous pouvez toujours compter sur
la BMO pour réaliser vos objectifs», conclut
Sylvain Raymond avec enthousiasme. © -

Nous vous souhaitons le meilleur pour 2019!
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EVE NEMENT | rar atexanore crerautt

CAROLOGY MONTREAL

3 EXPERTS: 3 POINTS IMPORTANTS

L'événement Carology Montréal
s'est tenu le 14 novembre dernier
a la salle Le Club au Quartier
Dix-30. Il s'agissait du dernier

stop d'une tournée de quatre
événements présentés a

Ottawa, Toronto, Vancouver

et Montréal par I'équipe de Trader.

La conférence de deux heures,
animée par Luc Morin,
vice-président des ventes pour
I'est du Canada chez Trader, a porté
sur la thématique de I'heure:

«J] ’objectif delaconférenceestderenseigner

les concessionnaires sur les avancées
technologiques et 'évolution des habitudes
des consommateurs, de partager des idées,
des conseils et des données concretes afin
de les aider dans leur quotidien», a expliqué
d’entrée de jeu Luc Morin.

Selon ce dernier, il est impossible d’échap-
per au changement, alors il faut prendre les
moyens pour s’y adapter si on veut réussir en
cette période de turbulence. M. Morin a aussi
avancé que Carology, un événement complete-
ment gratuit, allait sans doute étre de retour
en 2019.

DE LA MICRO-PERTURBATION

A LA PRISE DE RISQUES

La perturbation n’affecte pas que l'industrie
automobile. C’est un phénomeéne que l'on
peut constater un peu partout. Pensez a Blue
Apron ou a Goodfood, qui sont en train de
transformer lindustrie de Ialimentation.
C’est un exemple parmi tant d’autres.

Cela étant dit, il est possible d’affronter le
changement en étant proactif et en effectuant
vos propres micro-perturbations a l'intérieur
de votre entreprise. Certains changements pa-
raftront évidents, mais il peut étre accablant
de constater a quel point de simples petits dé-
tails ne sont pas mis en place. Par exemple:

e Est-ce que votre site charge en deux se-

20 | AutoMédia | Décembre 2018 — Janvier 2019 |

condes ou moins? A chaque seconde sup-
plémentaire, 7% des internautes décrochent
de votre site Web.

* Votre data est-il organisé de facon a pro-
duire des rapports clairs et concis qui per-
mettent de poser des actions concretes?

* Est-ce que vous écoutez vos clients? C'est
facile de faire du bruit sur le Web. Mais par-
fois, il est préférable d’arréter de diffuser
pour prendre le temps d’écouter ce que nos
clients ont a dire.

Ultimement, pour affronter une industrie
en pleine perturbation, il faut avoir le courage
de prendre certains risques calculés.

Luc Morin, vice-président des ventes pour
l'est du Canada chez Trader.

Trevor Byrne, directeur de compte de groupes,
Red Urban Canada.



LEXPERIENCE CLIENT

Nous sommes passés d'une industrie centrée
sur le produit a une industrie centrée sur le
consommateur. Si vous ne pensez pas aux
consommateurs en premier, vous allez perdre
vos clients. A un tel point que la génération Y
place trois fois plus de valeur sur I'expérience
que sur le produit méme.

Qui plus est, les clients ne comparent plus
leur expérience d’achat en concession avec
celle de 'autre concessionnaire en bas de la
rue. IIs la comparent avec toutes les expé-
riences d’achat au détail qu'ils font au quoti-
dien.

* Les consommateurs ne mettent que tres
peu de temps au magasinage de leur
voiture.

* Plus du tiers consacrent moins d’un
mois a la recherche d’un véhicule avant
d’acheter.

* 55% cherchent pendant moins de
10 heures.

* La moitié ne visite le concessionnaire
qu’une fois.

Les constructeurs et les concessionnaires
ne disposent donc que de tres peu de temps
pour capter I'attention d’un client.

Tim Scott, partenaire du groupe de gestion des risques
et responsable national des services aux commercants
automobiles chez Deloitte Canada.

MARKETING MIX

Les détaillants axés sur les données ont une
longueur d’avance sur les autres.

Cela étant dit, les commergants sont inon-
dés de mesures quantitatives mais pas de
mesures qualitatives. En fait, le message de
Brian Pasch est clair: on passe trop de temps a
regarder les mauvaises données.

Prenons un exemple simple: les visites sur
le site Web augmentent, mais pas les ventes.
Ce n’est pas le nombre de visiteurs qui est im-
portant, mais le nombre de visiteurs qui sont
en mode magasinage.

11 est possible de définir la qualité de 1’au-
dience par I'attitude et les actions qu’elle pose
lorsqu’elle magasine en ligne.

Voici 6 mesures pour juger la qualité
et l'intérét des visites sur son site

e Cofit par interaction

e Interactions par session

e Taux de consultation des photos

e Zéro interaction avec une page

* Taux de clics par bouton

¢ Taux de formulaires remplis

Voici 7 exemples d’interactions a suivre
sur son site Web
e Construction d’un véhicule
* Demande de financement
e Demande d’essai routier
e Précommande
e Clic sur une banniere
* Affichage des photos
* Vérification des spécifications
d’un véhicule

Pour analyser le résultat de ses campagnes
marketing, le concessionnaire peut utiliser

Google Analytics, mais encore faut-il que ce
dernier soit configuré correctement pour ana-
lyser les interactions avec ces campagnes. Se-
lon M. Pasch, Google Analytics est mal confi-
guré dans 80% des cas. Prenons les appels
générés par une campagne: il s’agit du meil-
leur canal de conversion a l'intérieur dune
campagne marketing et, pourtant, rares sont
les concessionnaires capables de démontrer si
une campagne a engendré des appels.

Toujours selon M. Pasch, Google est com-
plice de I'ignorance de ses utilisateurs. Il se
fiche bien de la qualité de l'auditoire et, ulti-
mement, qu'un concessionnaire vende plus
d’autos.

Par contre, Brian Pasch est catégorique sur
une chose: il faut arréter a tout prix d’utiliser
son CRM pour analyser ses efforts de cam-
pagne marketing. L'outil n’a pas été congu a
cette fin et les informations qu’il procure sont
trompeuses.

LE SITE WEB CONCESSIONNAIRE

Pas le centre de I'univers

Le site Web du concessionnaire n’est pas le
centre de I'univers. C’est tres difficile pour un
concessionnaire d’y avoir un consommateur
engagé, prét a acheter.

Par contre, lorsqu'un internaute se rend
sur votre site a partir d'un site comme
AutoTrader, on se rend compte qu’il s’agit des
consommateurs les plus intenses que vous
pouvez acheter.

ADWORDS

Comme un Uber du Web

Comme avec Uber, AdWords sert a transpor-
ter I'utilisateur du Web du point A au point B.

Brian Pasch, fondateur, PCG Companies et
BP Enterprises Marketing Mix.

Mais a l'intérieur de tous les appels générés
par AdWords, il n'y a qu'une infime portion
qui se traduit par de réelles opportunités de
ventes.

La compagnie Carwars, spécialisée dans le
suivi des appels et des compétences au télé-
phone pour les concessionnaires automobiles,
a étudié le cas d'un groupe de concession-
naires automobiles américains qui a débour-
sé plus d'un million de dollars sur AdWords
(note: certains groupes québécois y dépensent
également de telles sommes). Pour ce faire,
Carwars a écouté chacun des 6000 appels télé-
phoniques engendrés par leur campagne sur
Google. Parmi ces 6000 appels, 675 représen-
taient une réelle occasion de vente. ® - ¢

Pour revoir les conférences de
Carology Montréal en vidéos,
rendez-vous sur go.trader.ca
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| PRODUITS AVANTAGE PLUS |

LES BONS COUPS DE 2018

ans l'esprit de Karine Lebel, présidente

de Produits Avantage Plus, le point fort
de 2018 reste le lancement au printemps, suivi
d’un succes immédiat, de sa garantie congue
spécifiquement pour les propriétaires de vé-
hicules électriques ou hybrides.

«Ca ne représente pas notre plus gros vo-
lume de ventes, précise Karine, mais ca sus-
cite beaucoup d’intérét. Autant aupres d’une
clientele ”verte” qui va jusqu’a nous appeler
pour qu’on la conseille sur le meilleur endroit
ott acheter un VE, qu’auprés des marchands
spécialisés dans ce type de véhicules.»

«Cela dit, il reste de I’éducation a faire chez
les franchisés qui, méme lorsqu’ils vendent
un VE, ont tendance a offrir nos autres garan-
ties. Oui, ces derniéres sont completes, elles
couvrent les éléments électriques, mais notre
garantie VE est davantage taillée sur mesure. »

Toute 1'équipe de Karine a d’ailleurs pris
la peine de suivre des cours sur les VE afin de
mieux répondre aux questions des clients, en
plus d’identifier un réseau de mécanos a l'aise
avec cette technologie.

«En 2018, jai également beaucoup aug-
menté ma visibilité aupres des franchisés,
constate la présidente. Maintenant que I’AMF
a mis son pied a terre, la vente d’assurances
crédit deviendra plus ardue, alors que chez
nous, nos produits-vedettes, ce sont les ga-
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ranties mécaniques. Nous sommes une com-
pagnie de garanties avant d’étre une com-
pagnie d’assurances. Je crois que la nouvelle
réglementation va nous favoriser. »

«Enfin, nous avons retravaillé notre procé-
dure pour les réclamations. Nous avons déve-
loppé un portail en ligne qui facilite la vie des
directeurs financiers. »

LES SOUHAITS DE 2019

P roduits Avantage Plus veut poursuivre sa
percée du coté des marchands de neuf. Le
vice-président Eric Lindquist met la touche fi-
nale a une nouvelle garantie qui sera encore
mieux adaptée a 'univers des franchisés, qui
complétera l'offre des constructeurs. «Elle
sera préte en janvier», annonce fierement
Mme Lebel. Si Garantie Avantage Plus en-
tend se rapprocher encore plus des franchi-

L'’équipe de Produits
Avantage Plus a

été spécialement
formée pour
accompagner les
propriétaires de
véhicules hybrides
et électriques.

sés, Karine souligne que la compagnie fondée
par son pere Robert ne s’éloignera jamais des
marchands de véhicules d’occasion et de vé-
hicules récréatifs, une autre division qui per-
forme bien.

Enfin, elle ne rate jamais une occasion de
parler de la Fondation Avantage Plus qui, de-
puis trois ans déja, se préoccupe de fournir du
matériel spécialisé aux écoles qui soutiennent
des enfants en difficulté d’apprentissage due
a des troubles neurologiques. D’ailleurs, ce
mois-ci, sur chaque nouveau contrat signé,
2% vont a la Fondation.

«En avril, dit Karine, nous ramenerons
notre Karaoké, qui s’est avéré un franc succes
I’an dernier pour amasser des sous, et nous
ajouterons un vélothon, probablement entre
Piedmont et Saint-Jéréme, sur la route du P’tit
train du Nord.» o e



| DESJARDINS |
LES BONS COUPS DE 2018

Une autre année record pour Desjardins
s’achéve avec une offre aux membres
qui s’est déployée a sa pleine ampleur. «Une
offre avantageuse pour nos membres et
pour les concessionnaires», nous rappelle
Claude Moureaux, directeur marketing chez
Desjardins.

Ce succes, M. Moureaux l'attribue entre
autres a une meilleure connaissance de ses
membres, qui est passée par une plus fine
compréhension de leurs besoins réels. Par-
mi ces derniers, une acceptation encore plus
rapide des demandes de financement et une
réduction du taux de 0,3% ont comblé les
attentes de la clientele.

Desjardins, pour appuyer ces améliora-
tions, a mis au point un site sur la Toile dont
le tableau de bord comprend notamment des
rapports, des pistes de ventes, des nouvelles
et un calculateur plus sophistiqué. «Cet outil
permet de réduire encore et toujours le temps
d’approbation, constate Claude Moureaux.
En fait, I'optimisation des systemes accélere le
processus d’octroi au point de vente jusqu’a
pouvoir obtenir une approbation instanta-

née. De plus, la campagne de préautorisation
permet également d’accélérer le processus, et
pour le marchand et pour le membre. »

Par ailleurs, Desjardins a diversifié son
offre en relangant le Financement commercial
pour les entreprises qui désirent financer des
véhicules a usage commercial. Enfin, I'institu-
tion accorde désormais du financement pour
des véhicules usagés de petite valeur — de
moins de 15 000$ — dans le cadre de son pro-
gramme Accord D.

LES SOUHAITS DE 2019

P our la suite des choses, Desjardins met-
tra des efforts sur le crédit responsable.
«Avec les augmentations que nous avons
connues — et il y en a d’autres a venir, c’est
slir —, nous désirons nous assurer que lors
d'un financement, nos membres s’engagent
en fonction de leur capacité financiere alors
que de notre cdté, nous allons octroyer le
crédit sans jamais perdre de vue cette santé
financiere », explique Claude Moureaux.
Evidemment, I'optimisation des systemes
se poursuivra afin de toujours réduire le
temps d’acceptation. Une plus grande nu-

Pour Claude Moureaux, directeur marketing
chez Desjardins, l'optimisation des systémes
et le crédit responsable vont de pair.

mérisation du processus de traitement élec-
tronique de A a Z, incluant le traitement in-
formatique, les signatures électroniques et
l'archivage, permettra une plus grande liberté
d’action pour le client.

Claude Moureaux le promet: «Avec les
nouvelles regles d’adhésion du marché, nous
nous engageons a protéger l'intérét de nos
membres. Grace a une plus grande proximi-
té et a une présence accrue de nos représen-
tants sur le terrain partout au Québec et au
Canada, la conversation sera élargie, appro-
fondie et encore plus productive.» o« e

2019
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LES CONCESSIONNAIRES

DES GENS
DE CCEUR

Entre nous, on peut bien se le dire, les gens de lI'industrie automobile, ce sont des gens de coeur.
Chaque année, leur générosité fait de nombreux heureux. Et 'année 2018 ne fait pas exception.
Pour énumérer chacun des gestes de bienfaisance posés par les membres de l'industrie dans leur
communauté, un magazine tout entier ne suffirait probablement pas. AutoMédia a voulu profiter
de cette édition des Fétes pour souligner les efforts déployés et découvrir les motivations qui se
cachent derriére toutes ces bonnes actions.

LE GROUPE LE PRIX DU GROS
CENTRALISER LES EFFORTS

vec 23 concessions (véhicules neufs et

d’occasion), le groupe Le Prix du Gros
est sollicité de toutes parts et se fait un devoir
de redonner. C'est d’ailleurs pour cette rai-
son que la Fondation Le Prix du Gros a vu le
jour au printemps 2015. «Ca devenait diffi-
cile a gérer. En créant la Fondation, ¢a nous a
permis de centraliser les demandes et de les
filtrer plus facilement», explique David Guil-
bert, gestionnaire de la Fondation. Juste 'an
dernier, pres de 700 demandes ont été sou-
mises a l'organisme. La difficile sélection est

effectuée par un petit comité selon la capacité
et la mission de la Fondation, qui consiste a
soutenir les jeunes et a promouvoir le sport
amateur. La principale source de financement
provient de la vente de billets pour le tirage
de véhicules qui sont fournis par Le Prix du
Gros. Cette année, de 'argent a également
été amassé lors du vins et fromages organisé
pour l'inauguration du Méga Centre Le Prix
du Gros. La Fondation est ainsi parvenue a
récolter plus de 140 000$ au cours de la der-
niere année fiscale (aotit a juillet).

«La principale source de financement provient de la vente de billets
pour le tirage de véhicules qui sont fournis par Le Prix du Gros.»
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Les 7 gagnants du Méga-Tirage de La Fondation Le Prix du
Gros 2018 en collaboration avec la Banque de Montréal.
Dans l'ordre habituel: Charles Hébert (Séminaire de
Trois-Rivieres), Nathalie Borie (Fondation du Séminaire
Sainte-Marie), Annie Brousseau (Leucan), Félix-Antoine
Levasseur (athléte en golf), Sylvie Brunelle (BMO), Gino
Bouchard (Club de Volleyball L' Attaque Mauricie), Julie
Gagnon (Fondation Interval) et David Guilbert (gestion-
naire de La Fondation).
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AMVOQ
CHACUN SONTOUR

n I"AMVOQ), une seule cause est endossée a la fois. «Apres avoir
soutenu la Société québécoise du cancer pendant quelques années,
nous avons changé pour Opération Enfant Soleil lors de notre congres
en octobre dernier», mentionne la directrice du développement des af-
faires, Catherine Langlois. Comme le partenariat est tout nouveau, les
stratégies destinées aux membres et aux employés sont en voie d’étre
déployées. AMVOQ s’est par ailleurs engagée a remettre 25 000$ par
an. Pour y parvenir, elle compte organiser différentes activités pour
ses membres et ses employés, comme offrir de la formation gratuite
en échange d’une contribution volontaire, un encan, un tirage moitié-
moitié — pour lequel il y a eu un tel engouement que les billets sont
venus a manquer! Ajoutons aussi les «mardis mous » (vétements dé-
contractés) pour les employés ainsi que la campagne L’AMVOQ roule

Aprés avoir soutenu la Société québécoise du
cancer pendant quelques années, '’AMVOQ appuie
maintenant Opération Enfant Soleil.

pour la cause.

PRODUITS AVANTAGE PLUS
UNE QUESTION DE VALEURS

ans lentreprise familiale Produits

Avantage Plus, les valeurs sont trans-
mises de génération en génération. C'est
pourquoi la présidente Karine Lebel conti-
nue d’aider les causes que son pere Robert
appuyait, et qu’elle en a ajouté d’autres a son
tour. La Cité de la Santé, les problemes pul-
monaires, la toxicomanie, I’environnement et
'Orchestre symphonique de Montréal sont
autant de causes qui sont chéries par I'entre-
prise.

De plus, Produits Avantage Plus accepte
régulierement les demandes des marchands
qui I'approchent. Notons aussi que la Fonda-
tion Avantage Plus a été créée en 2017 pour

MONTMAGNY MAZDA

venir en aide aux enfants d’4ge scolaire chez
qui on a diagnostiqué un trouble d’appren-
tissage d’origine neurologique. En 2018, la
Fondation a amassé 12 000$ grace a la tenue
d’événements tels que la Féte de la famille et le
Karaoké. La présidente ne pourrait dire s'il y
a des retombées pour son entreprise, mais elle
assure qu’il y en a pour son coeur: «Quand on
fait le bien, on se fait aussi du bien. »

Produits Avantage Plus accepte
régulierement les demandes des
marchands qui I'approchent.

Karine Lebel (au centre) entourée de Cynthia Bergevin,
directrice du développement et de formation et Patricia
Quintin, directrice des comptes.

S'IMPLIQUER POUR SE FAIRE CONNAITRE

our Eric Dorval, président de Montmagny

Mazda, I'implication sociale est venue du
besoin de s’intégrer et de se faire connaftre
dans sa communauté quand il est arrivé a la
téte de la concession en 2013.

Depuis ce jour, il est reconnu par son en-
tourage pour étre constamment a la recherche
de financement pour un organisme ou un
autre. «Il ny a pas une cause plus impor-
tante qu'une autre. Elles ont toutes leur rai-
son d’étre. Mais moi, la jeunesse m’interpelle
davantage », mentionne-t-il. Et plus la cause
demande un investissement personnel en

Eric Dorval, président de Montmagny Mazda,
est reconnu par son entourage pour étre constamment
a la recherche de financement pour un organisme

ou un autre.

temps, plus il est partant! Son plus récent
projet: le réaménagement de la cour d’école
Beaubien afin qu’elle puisse accueillir les en-
fants handicapés. M. Dorval est d’ailleurs en
mode financement depuis le mois de juin, et
les travaux devraient étre terminés pour 1'été

2019. Méme Mazda Canada a participé a la
collecte de fonds apres avoir été approchée
par M. Dorval. Le constructeur remettait 20$
pour chaque essai routier d'une dizaine de
minutes effectué pendant l'une des journées
d’activités.
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TOYOTA

ENTRAIDE ENTRE LE FABRICANT ET SES MARCHANDS

Dans le but d’étre un bon citoyen corpo-
ratif, Toyota Canada et son réseau de
concessionnaires appuient de nombreuses
organisations a travers le pays, dont la Société
canadienne du sang et la Fondation Héma-
Québec. Un partenariat bien particulier avec
la Banque publique de lait maternel d’"Héma-
Québec est ainsi né dans le cadre d'un projet
de partage des connaissances. Toyota Canada
et le Toyota Production System Support Centre
(TSSC) ont aidé a cerner les possibilités d’ac-
croftre leur capacité de production dans leurs
installations. Résultats: une augmentation de
la production de 500% et une augmentation
de 20% de la quantité de lait donné distribué.
La campagne de sensibilisation pour attirer
davantage de dons de lait mise sur pied par
Toyota a fait grimper de 387 % le nombre de

HONDA

donneuses. «Les contributions financieres
importantes des concessionnaires — ainsi que
leur engagement aupres des organisations
au niveau local — sont des éléments clés de
ces partenariats communautaires», rapporte
Jennifer Okoeguale, consultante aux commu-
nications et aux affaires externes de Toyota
Canada. Les concessionnaires organisent
notamment des collectes de sang, fournissent
des véhicules de courtoisie et créent des pu-
blicités.

Toyota remet un chéque de
3200005 a la Banque de sang

de cordon ombilical de la Société
canadienne du sang.

Dans l'ordre habituel, Jean-Paul Bédard, v.-p. affaires
publiques a la Société canadienne du sang, Tony Kelly,
v.-p. services a la clientéle Toyota Canada, Chris Gorman,
président de Milton Toyota, Stephen Beatty, v.-p. cor-
poratif Toyota Canada, Dr Graham Sher et Rick Prinzen,
respectivement directeur général et directeur des
approvisionnements de la Société canadienne du sang.

QUATRE PILIERS PRINCIPAUX

Présde 1,3 MS$ zété donnéacejourala
Fondation Martin Matte, qui soutient les gens vivant
avec un traumatisme cranien ou un handicap physique.

CORPORATION MOBILIS

lexandre Roger, vice-président adjoint et

directeur général de Honda Canada, ré-
gion de I'Est, explique que des mesures sont
implantées au niveau national pour inciter les
concessionnaires a s'impliquer. «On leur sug-
gere aussi d’étre tres impliqués localement
dans leur communauté», ajoute-t-il. Fondée
en 2005, la Fondation Honda Canada met
’accent sur quatre piliers centraux: la famille,
I'environnement, l'ingénierie et I'éducation.
La seule source de financement provient des

LES PROBLEMES DE MOBILITE

DANS SA MIRE

« Les concessionnaires désirent faire une

différence dans leur communauté. Ils
s’investissent et redonnent par I'entremise de
la Fondation Mobilis », dit Mathieu Laplante,
président de Laplante Auto Groupe et de la
Corporation Mobilis. La Fondation, qui a été
mise sur pied en 2009, s’est par ailleurs donné
pour mission de venir en aide aux individus,
familles et organismes vivant avec des pro-
blemes de mobilité. Le financement provient
de deux principales sources, soit la Soirée-

26 | AutoMédia | Décembre 2018 — Janvier 2019 |

bénéfice Avant-Premiere du Salon internatio-
nal de l'auto de Québec ainsi que le tournoi
de golf annuel. Les sommes recueillies contri-
buent notamment a l'achat d’équipement
comme des leve-personnes, des joggeurs
et la location de chambres hyperbares. A ce
jour, c’est plus de 1,4 M$ qui a été amassé et
redistribué. Notons également qu'une quin-
zaine de concessionnaires se voient remettre
annuellement 1000$ supplémentaires a redis-
tribuer & une cause de leur choix, cause qui

profits de la compagnie, et ce sont 6 M$ qui
ont ainsi été versés au fil du temps. Parmi les
diverses activités organisées, soulignons la
campagne «Un Honda. Un arbre.», ou des
employés plantent des arbres dans certains
parcs. M. Roger précise d’ailleurs que des
actes de bénévolat sont nécessaires pour réus-
sir le Défi du Président. Au Québec, notons
que l'association entre 1’ancien porte-parole
Martin Matte et le fabricant perdure encore
aujourd’hui.

Claude Plamondon, président-directeur général de
Saint-Raymond Toyota et président de la Fondation
Mobilis, Mathieu Laplante, propriétaire de Capitale
Chrysler et Ste-Foy Chrysler, et président de la
Corporation Mobilis, de méme que Charles Drouin,
chef de la direction de la Corporation Mobilis,
présentant fierement la somme amassée lors du tournoi.

doit néanmoins cadrer avec la mission de la
Fondation.



COX AUTOMOTIVE

UN EXEMPLE A SUIVRE

L'équipe de

Cox Automotive
Canada se pré-
pare a charger
I'une de ses
camionnettes
corporatives
avec la centaine
de sacs scolaires.

ox Cares, piece maitresse du program-

me de responsabilité sociale de Cox
Automotive Canada, a été lancée en 2016.
Chez Cox Automotive, une foule d’initiatives
créatives sont ainsi mises de l’avant pour venir
en aide d’une maniere ou d'une autre. Et les
employés se mobilisent. Il suffit de penser a la
campagne Ready... Set... School!, qui consis-
tait a remettre des fournitures scolaires et qui a
d’ailleurs été une merveilleuse réussite. «L'in-
térét médiatique a été génial. On a constaté
que c’est une bonne stratégie de recrutement,
mais ce n’était pas notre intention», indique

Sarah Miller, directrice, Relations publiques
et Communications de Cox Automotive
Canada. On peut également penser a la col-
lecte d’aliments Mettre fin a la faim qui se dé-
roule en été. Les dons en denrées cette année
ont totalisé 3240 kg (7141 Ib), une hausse de
presque 10%. Dans la méme veine, I'entre-
prise a instauré un calendrier de I'avent inver-
sé aupres de ses employés. D’ici a Noél, les
employés qui le désireront pourront donner
un aliment différent chaque jour, selon ce que
le calendrier affiche, & une banque alimen-
taire. Une autre idée originale!

«On a constaté que c'est une bonne stratégie de recrutement,

mais ce n'était pas notre intention.»
SARAH MILLER

Directrice, Relations publiques et Communications de Cox Automotive Canada.

L'outil dont vous
ne pourrez plus
vous passer!

Serez-vous parmi les
premiers a propulser
vos résultats?

D'ici quelques semaines, Desjardins
lancera une plateforme unique
incluant:

des tableaux de bord révélateurs
de potentiel

des calculateurs pour optimiser
vos dossiers de crédit

des formations en ligne pour
accroitre votre efficacité

et bien plus!

Communiquez avec votre conseiller
Desjardins pour découvrir comment
obtenir votre accés privilégié.

O Desjardins
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LES BONS COUPS DE 2018

‘année fiscale de Pedlex s’est terminée le

30 septembre et la compagnie a encore
dépassé ses objectifs. «Depuis trois ans, nous
enfilons les années record et, cette année, de
beaucoup! Tous mes représentants ont battu
leurs objectifs », déclare Yves Poirier.

Le vice-président de l'entreprise fondée
en 1976, achetée par son pere Pierre en 1981
et présidée aujourd’hui par son frere Francis,
demeure cependant lucide: «L'économie de
la province va super bien. Tout le monde est
occupé, au point de manquer de personnel.
Nous devons nous-mémes parfois refuser des
installations faute de main-d’ceuvre. »

C’est devenu la norme: tous les construc-
teurs de prestige a qui suffit une seule conces-
sion au Québec (Ferrari, McLaren, etc.) sont
clients de Pedlex. «Il restait Rolls-Royce et
nous l'avons fait cette année. Avec le temps,
notre nom s’est établi. Un concessionnaire
voit nos installations chez un collegue, il est
impressionné, il nous appelle.»

«D’étre membre LAR nous aide aussi,
constate Yves. Ca m’amene des concession-
naires dont LAR s’occupe dans le cadre d'un
projet global. Nous vendons de plus en plus
en Abitibi, 1a ot des concessionnaires com-

info@pedlex.com
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mencent un nouveau programme Image.
Linstant ot1 tu en as un qui décide de se re-
faire une beauté, ca déboule. »

Est-ce que les groupes de concessions pro-
fitent de leur pouvoir d’achats pour influen-
cer la facture? «Oui et non, dit le v.-p. Si le
groupe me passe une commande pour quatre
concessions d’un coup, ¢a sera une autre his-
toire. Mais ce n’est pas le cas. Les commandes
sont souvent espacées de plusieurs mois,
voire de plusieurs années. Cela dit, tu peux
leur accorder un peu plus, par exemple en res-
tant a 'ancien prix méme si celui-ci a grimpé.
C’est correct, c’est du volume. »

«Quand on vend des mezzanines, c’est du
Cogan qu’on installe, une compagnie cente-
naire du Québec, mais je dirais que 80% de
ce que je vends aux concessionnaires, c’est du
Rousseau, qui raffine sans cesse son produit.
On parle de I'un des plus grands manufac-
turiers de coffres, pas juste en Amérique du
Nord mais bien au monde!»

LES SOUHAITS DE 2019

« D epuis le jour un de notre nouvelle

année, tout va trés bien, confie Yves
Poirier. Si je réalisais en 2019 une année sem-
blable a celle de ’an passé (augmentation des
revenus de 14 %), je serais vraiment content et

Pour Francis et Yves Poirier, respectivement président
et vice-président de Pedlex, les années se suivent et se
ressemblent: record apres record!

1a, on est déja en avance! Un nouveau record
sera quand méme dur a concrétiser puisque
nous ne sommes pas une start-up, nous
sommes une vieille compagnie qui ne lache
jamais. Avec notre cinquantaine d’employés,
nous sommes trés prudents. A moins d’une
occasion inouie, nous ne recherchons pas
les acquisitions. Tant qu’il n'y aura pas de
récession, une autre belle année se dessine a
I’horizon.» - e



| SULY |
LES BONS COUPS DE 2018

S uly a réussi en 2018 un déménagement tout en douceur pour ga-
gner des pieds carrés (avec possibilité d’expansion) et se doter
d’un environnement de travail qui reflete le dynamisme de la compa-
gnie spécialisée dans la fidélisation de la clientele. «La moyenne d’4age
ici est 25 ans. On voulait un endroit de travail stimulant», explique le
président Denis Tardif. La table de baby-foot installée dans I'espace
repas du personnel en fait foi.

En juillet, 'entrepreneur a amorcé une visite de 206 concession-
naires en titre du Québec, un défi qui lui trottait dans la téte depuis
longtemps. Premier arrét de «La grande tournée d’appréciation de la
clientele», la Gaspésie, soit quelque 2200 km parcourus sur sa KTM
Adventure. «J'ai vu 12 concessionnaires avec mon casque et mon sac
en bandouliére. Plusieurs d’entre eux m’ont invité a souper chez eux»,
raconte le patron encore tout sourire de sa belle initiative.

Par ailleurs, les projets de I’an dernier ont tous pris forme, a com-
mencer par la Conquéte voisin: lorsqu'un consommateur achete un
nouveau véhicule, Suly et Postes Canada, grace a un logiciel de géo-
localisation, envoient aux 20 voisins immédiats une carte postale a
I'image du concessionnaire soulignant la vente.

Au centre d’appels, I'épicentre de la compagnie, I'activité ne cesse
de croitre pendant que Suly repousse les limites de la technologie.
«Nous prenons tous les appels téléphoniques entrants d’un grand
nombre de concessions et nous n’arrétons pas d’embaucher pour
répondre a la demande. Dans la période des pneus, lundi dernier,
on a géré 764 appels! Tout le monde parle de BDC, mais personne
n’est équipé pour le faire correctement. Suly excelle dans plusieurs
domaines, mais nos clients nous engagent d’abord pour notre centre
d’appels», résume Denis.

Combinant travail et plaisir, le président de Suly a enfourché sa moto pour faire
le tour de la Gaspésie et ainsi commencer La grande tournée d’appréciation de la clientéle.

Sans oublier «MonSuly », le portail qui permet a chaque conces-
sionnaire-client d’accéder en temps réel a sa base de données qui
regorge de statistiques. «Et bient6t, nous leur donnerons accés aux
comparables du marché», promet le président.

LES SOUHAITS DE 2019

« uand je perds un concessionnaire, c’est parce qu’il embauche

Qdu personnel pour gérer a l'interne un centre d’appels. Je suis
convaincu qu’il est impossible d’émuler nos performances. Pas sans
nos départements de graphisme et de production ainsi que notre logi-
ciel, qui représente un investissement majeur et qui garde chaque trace
d’interaction avec le client.»

«A ces anciens clients, je vais offrir de nous reprendre pour les en-
vois de lettres et de courriels, mais sans les appels téléphoniques. En
début 2019, je vais leur fournir la plateforme qui génere les appels et
leurs nouvelles données s’ajouteront a la base nettoyée de Suly. Et,
plus important, ils auront des indicateurs de performance.»

«Bref, conclut Denis Tardif, je vais leur permettre d’assouvir leurs
besoins d’indépendance en gérant eux-mémes leurs appels mais avec
la structure et 'expertise de Suly. Un compromis parfait!» - e
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VICIMUS

SITEWEB ET OUTILS
DE RETENTION

Vicimus est un nom encore trés peu connu au Québec. Par contre, a I'extérieur
de la province, principalement en Ontario et dans I'Ouest canadien, c’est tout
autre chose, puisque la compagnie compte plus de 400 clients.

NI ais cela s’appréte a changer. En effet, de-
puis quelques mois, Vicimus s’est lan-
cée a la conquéte du marché québécois, équi-
pée de ses deux produits phares: Glovebox
et Bumper. AutoMédia est allé rencontrer
Mohamed Louali, directeur des ventes et
du développement des affaires pour le
Québec, afin de mieux comprendre la pro-
position de Vicimus aux concessionnaires du

Queébec.

D’oui vient Vicimus ?

L'entreprise a été fondée par Khalid Kadrie
en 2011. A cette époque, elle était ni plus ni
moins une agence de sites Web pour conces-
sionnaires automobiles. En 2016, elle a acheté
Glovebox, un CMS congu spécifiquement pour
construire des sites Web de concessionnaires,
ainsi que Bumper, un produit pensé cette fois
pour aider les concessionnaires a mettre sur
pied des campagnes de rétention. Aujourd’hui,
Vicimus compte une trentaine d’employés,
dont trois basés au Québec.

Pourquoi un concessionnaire aurait-il recours
a Glovebox pour batir son site Web au lieu de
faire affaire avec I'une des dizaines d'agences
spécialisées dans le domaine?

C’est vraiment une question de facilité d'uti-
lisation. Avec Glovebox, le concessionnaire
peut tout faire par lui-méme. Une fois que le
site est en ligne, le CMS permet au concession-
naire d’apporter ses propres changements.
Pas besoin d’attendre apres une agence ou de
payer pour ses services chaque fois que 1'on
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veut changer une photo ou ajouter une nou-
velle promotion, par exemple.

Qu'est-ce que Bumper exactement?
Essentiellement, Bumper est un outil qui sert
a monter des campagnes et, surtout, des mi-
cro-campagnes de rétention.

De quelles données se nourrit Bumper pour
batir les campagnes?

On utilise les données du DMS du conces-
sionnaire. Il s’agit d’un fichier CSV qu’on ex-
trait du DMS.

Quelles formes peuvent prendre les cam-
pagnes?
Il y a trois options. Premiérement, les envois
postaux. Dans ce cas, notre équipe s’occupe
de produire les lettres, qui arrivent dans les
sept jours ouvrables dans les boites aux lettres
des clients visés. Ce qui est important a rete-
nir, c’est que nos campagnes postales ne com-
portent ni minimum ni maximum. Envoyer
quatre lettres ou 400, c’est tout aussi facile.
Deuxiemement, les courriels. Précisons
qu'il ne s’agit pas d’email blast. Chaque cour-
riel contient une page personnalisée de style
Web pop-up qui inclut les boutons a I'action
désirés. Il peut s’agir de coupons, de promo-
tions, d'une vidéo, etc. Le tableau de bord au-
quel a acces le concessionnaire permet d’ana-
lyser aisément l'interaction des clients avec
sa page Web pour ensuite lui permettre de
contacter directement les clients qui ont dé-
montré de l'intérét.

Mohamed Louali, directeur des ventes et
du développement des affaires pour le Québec.

Finalement, la messagerie vocale sans son-
nerie. Le message se dirige dans la boite de
message du client, mais le téléphone ne sonne
pas. Ce type d’approche offre un excellent
taux de conversion.

Notons qu'il est possible de combiner di-
vers types de communication. Par exemple,
vous pouvez décider d’envoyer une dizaine
de lettres papier et une centaine de courriels.

Il existe déja plusieurs compagnies de réten-
tion ou de fidélisation. Certains CRM ou CSM
offrent méme des solutions similaires. Com-
ment Vicimus et Bumper comptent-ils tirer
leur épingle du jeu?

Nous sommes considérablement moins chers.
Par exemple, pour un concessionnaire de
taille moyenne, on parle d'un budget d’en-
viron 500$ par mois. Le systtme comprend
aussi un gestionnaire de performance, soit
une personne au sein de notre équipe qui ac-
compagne le concessionnaire tous les mois
pour l'aider a maximiser ses résultats. D’ail-
leurs, les résultats sont au rendez-vous. En
moyenne, nos concessionnaires vont cher-
cher quatre a cinq ventes de plus ainsi qu’une
vingtaine de rendez-vous au service supplé-
mentaires par mois.

Les concessionnaires peuvent-ils utiliser plus
qu’une compagnie de rétention?

Absolument. Certains vont aussi jumeler
notre systéme a des ventes privées. En fait,
Bumper permet de joindre facilement les
clients potentiels pour une vente privée et de
réduire ainsi énormément les cofits du projet.

De nouveaux produits a I’horizon?

Nous nous apprétons a lancer deux nouveau-
tés al’événement NADA 2019 a San Francisco.
Je ne peux en parler beaucoup pour I'instant,
mais ce que je peux confirmer, c’est que nos
utilisateurs du produit Bumper auront acces
a de nouveaux leads qui n’ont rien a voir avec
leur propre base de données. © - ©



| BANQUETD |
LES BONS COUPS DE 2018

hristopher Tollstam, directeur des ventes

et des opérations du centre d’exploita-
tion du financement automobile TD Québec,
va droit au but: «L’année 2018 fut excellente
pour notre division québécoise TD Auto
Finance et nous avons d’abord nos conces-
sionnaires-clients a remercier pour cela. En
fait, les 12 derniers mois furent excitants parce
qu’ils ont permis de solidifier notre partena-
riat préférentiel avec Hyundai, un construc-
teur qui s’est ajouté a la famille de nos autres
partenaires pour préts préférentiels: GM,
Chrysler et Kia. »

Mois apres mois, 'équipe de Christopher
a été en mesure de forger une solide relation
avec les concessionnaires Hyundai de par-
tout a travers la province en leur fournissant
un excellent service, que ce soit des solutions
spécialisées (crédit prime et non prime) ou
alors les meilleures stratégies possible pour
leur inventaire.

«J’aimerais profiter de 1’occasion pour re-
mercier non seulement tous les marchands
Hyundai, dit M. Tollstam, mais également
tous les concessionnaires du Québec qui ont
décidé en 2018 de confier le financement de
leur inventaire a la TD. Et j'ai hate de discu-

Financement auto TD

Toute notre équipe
s'engage a traiter

vos demandes de
crédit avec souplesse,
afin de faire fructifier
vos affaires.

Bonne année 2019!

On est préts

pour vous.

Christopher Tollstam, directeur des ventes et des
opérations du centre d’exploitation du financement
automobile TD Québec.

ter avec tous les autres au cours des prochains
mois. »

Drailleurs, a propos de financement de
stock, le directeur souligne que son équipe,
durant 'année qui s’achéve, a eu 'opportu-
nité de renforcer I'offre déja robuste de la TD
en introduisant des améliorations et des solu-
tions qui ont aidé les concessionnaires a épar-
gner de l'argent, a maximiser leur trésorerie
et, grace a l'utilisation du systeme de gestion
de l'inventaire le meilleur qui soit, a faire dis-
paraitre paperasse et maux de téte.

«Nous sommes motivés par l'idée de fa-
ciliter la vie de nos concessionnaires et d’in-
clure de la valeur ajoutée a chaque occasion
qui se présente, affirme Christopher Tollstam.
Encore une fois, merci pour une année 2018
mémorable!»

LES SOUHAITS DE 2019

L’industrie automobile traverse une pé-
riode de changements et, heureusement,
la TD veille sur ses clients. Elle se surpasse
constamment pour innover afin de demeurer
en avant du peloton et étre préte a soutenir ses
marchands a mesure que 'industrie évolue.

«Nos objectifs pour 2019 sont d’appuyer
continuellement notre actuel réseau de
concessionnaires et de nous assurer que ceux
qui ne se sont pas encore alliés avec nous
aient la chance de découvrir ce que la TD peut
accomplir pour eux», résume Christopher
Tollstam.

«Je vous prie de prendre le temps de vous
asseoir avec votre représentant de TD Auto
Finance quand il passera vous voir a votre
concession dans les mois a venir. D’ici 1a, je
vous souhaite une bonne et heureuse nou-
velle année, pour laquelle je peux déja antici-
per nos succes communs!» e« e

| AutoMédia | Décembre 2018 — Janvier 2019 1 31



| AMVOQ |
LES BONS COUPS DE 2018

C omme a I'habitude, I'équipe de ' AMVOQ n’a pas chémé en 2018
avec des réalisations majeures tout au long de I’année. En premier
lieu, le point saillant: le lancement du logiciel d’évaluation et de tari-
fication Autopropulsion. «Nous voulions nous réapproprier notre stra-
tégie numérique et nos données, explique Steeve De Marchi, directeur
général de 1’Association des marchands de véhicules d’occasion du
Québec. Avec la collaboration de la CCAQ, qui partageait les mémes
préoccupations, le logiciel, propriété des deux partenaires, poursuit
aujourd’hui sa période de rodage.

« A maturité, ce logiciel sera un outil plus efficace que les produits
comparables et beaucoup moins cotiteux. Les utilisateurs pourraient
s’attendre a payer jusqu’a 1800$ par mois pour le méme service offert
4 300% chez nous», dit M. De Marchi.

A la suite du succes de la campagne publicitaire télévisée de
I’ Association, Catherine Langlois, directrice du développement des
affaires de 'AMVOQ, en est officiellement devenue le visage et la
porte-parole.

Quant aux nouveaux partenariats, 'AMVOQ a augmenté son ré-
seau de solides fournisseurs grace, entre autres, au géant CarGurus,
au distributeur québécois de pneus et d’accessoires automobiles Stox
et a LivePerson, les spécialistes mondiaux du clavardage. « Ce dernier,
estime le directeur général, nous permettra d’avoir une premiere ligne
de réponse pour nos membres. »

Egalement, le partenariat avec Desjardins, un proche de I’ AMVOQ
depuis de nombreuses années mais absent du congres 2016, a été ré-
activé. Et en toute fin d’année, Vin-Lock, une entreprise spécialisée
en marquage et balises numériques, s’est joint a la grande famille

2019

NOUS PROFITONS DE L’

L'équipe de 'AMVOQ passe de la techno (tel le logiciel Autopropulsion)
al'entraide (comme Opération Enfant Soleil) avec la méme énergie contagieuse.

AMVOQ. Avec I'augmentation de la valeur des véhicules d’occasion,
le vol est devenu une sérieuse préoccupation.

LES SOUHAITS DE 2019

S teeve De Marchi dit vouloir concentrer ses efforts sur le numé-
rique, une suite logique a la stratégie technologique déployée par
son regroupement. Les nouveautés de 2018, et en particulier le logiciel
Autopropulsion, représentent des projets a long terme et le directeur
prévoit qu’ils atteindront leur maturité dans environ cinq ans.

Toujours active a la table de concertation de I’AMEF, ' AMVOQ a
participé I’automne dernier a la mise en place des nouvelles mesures
de l'organisme concernant la distribution sans représentant. Deux
autres volets sont prévus en mars et juin prochains.

Enfin, du co6té philanthropique, Steeve De Marchi est loquace:
«Nous avons tous a cceur — tant nos membres que notre équipe — la
mission d’Opération Enfant Soleil et nous allons faire du bruit autour
de la cause en 2019 en organisant plusieurs activités afin que notre
Association puisse aider plus d’enfants malades a guérir.» o - ®

POUR VOUS SOUHAITER NOS MEILLEURS VCEUX DE
BONHEUR ET DE REUSSITE POUR L’ANNEE QUI VIENT.

Association des marchands de véhicules d’occasion du Québec
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| CANADIAN BLACKBOOK |

LES BONS COUPS DE 2018

1 y a tout juste un mois, Canadian Black

Book langait son site Web completement
revampé avec une série de nouvelles fonc-
tionnalités fort utiles, autant pour les consom-
mateurs que pour les concessionnaires. Qu'il
s’agisse de déterminer le prix de vente au
détail moyen d’un véhicule en fonction de
son kilométrage, la valeur d’échange ou la
valeur future, rien de plus facile! D’autant
plus que ces données prennent leur réfé-
rence a méme les 150 000 annonces classées
présentes sur le site. C'est d’ailleurs 1'une
des raisons principales qui fait qu'il est visi-
té si régulierement par plus d’'un demi-mil-
lion de visiteurs uniques par mois. Un site
qui permet aux consommateurs d’entrer
en contact avec les marchands de différentes
fagons, notamment si un véhicule les inté-
resse.

En fait, le site va beaucoup plus loin en
proposant des fonctionnalités exclusives. On
y trouve, entre autres, un service de concier-
gerie qui accompagne le client tout au long du
processus d’achat, de la recherche du finan-
cement jusqu’a la prise de rendez-vous chez

le concessionnaire le plus proche. «L'idée de
base est de présenter un consommateur a un
marchand. Ce service est gratuit, disponible
partout au Québec et pour toutes les marques
de véhicules neufs ou usagés», rappelle Yves
Varin, directeur national du développement
des affaires chez Canadian Black Book.

Mais les accomplissements de 2018 ne
s’arrétent pas la! Aussi disponible sur le site,
I'unique calculatrice d’équité, un outil dy-
namique qui permet a I'acquéreur d’évaluer
Iimpact de la période d’amortissement de
son prét sur ses finances futures! En plus de
pouvoir déterminer avec précision sa men-
sualité, la calculatrice prédit le moment exact
ot le véhicule vaudra plus sur le marché que
le solde de son prét.

Et pour finir 'année en beauté, CBB vient
tout juste d’introduire VIN-UP. «Ce nouveau
produit permet au client de recevoir une offre
d’achat sur son véhicule lorsqu’il se présente
au département de service pour un entretien.
Il s’agit d'une méthode non offensante qui
permet au marchand d’engager facilement
la conversation avec les clients de la conces-
sion qui, comme on le sait trop bien, viennent

Yves Varin, directeur national du développement
des affaires du Canadian Black Book.

plus souvent en visite par la porte de coté que
par celle d’en avant», précise Yves Varin en
blaguant.

LES SOUHAITS DE 2019

Avec le lancement de tous ces nouveaux
services, 'année 2019 s’affiche déja bien
chargée. «Dans les prochains mois, je vais me
concentrer sur notre programme VIN-UP et le
service de conciergerie», prévoit Yves Varin.

Cela dit, si la conception de nouveaux pro-
duits en 2018 a donné naissance a d’autres
services satellitaires, le directeur promet I'an-
nonce «d'un coup fumant» des le printemps.
A suivre... oo
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LEADER DE L'INDUSTRIE | ##wcrecreenut

KIA CANADA 2.0

LE CLIENT AVANT TOUT

pour faire le point.

Kia a déja mieux performé au Québec. Les
probléemes de cognement attribués a I'an-
cien moteur 2,0L n‘ont pas aidé. Que pré-
voyez-vous pour retrouver votre place au
soleil ?

Kyle: D’abord grace aux produits, aux bons
produits. A la suite des problemes de moteur,
nous devons regagner la confiance des Québé-
cois. Cela dit, aucun constructeur n’est immu-
nisé contre ce genre de probleme. Comment
gérer ces crises face aux consommateurs? Je
pense que nous aurions pu mieux faire. Mal-
gré notre campagne de rappels, nous aurions
dt mettre davantage I'accent sur le client.

Michael: Depuis son arrivée, M. Lee a beau-
coup investi dans une approche holistique du
client, de maniere a prévenir les coups durs.
A chacune de nos rencontres hebdomadaires,
on se demande quoi faire pour devancer les
besoins du client.

Kyle: J’ai créé une nouvelle division baptisée
Expérience Client. Elle inclut les formations
aux concessionnaires et le service a la clien-
tele. Cette approche existait déja, mais jen
ai augmenté I'importance de sorte que si un
nouveau probleme survient, notre premier
réflexe ne sera pas de nous protéger, mais
d’abord de penser aux consommateurs.

Vous reconnaissez que la réaction de vos pré-
décesseurs aurait pu étre meilleure?

Kyle: Oui.

Michael: Et nous changeons la philosophie. Et
pour revenir spécifiquement au Québec, nous
en reconnaissons le caractere distinct. Les
12 années de M. Lee en Europe lui ont appris
que les pays la-bas vivent aussi des diffé-
rences. Il comprend tout naturellement que le
Québec est un marché différent, qui va au-de-
la de la langue. Au cours des derniers mois,
nous avons eu de bonnes rencontres avec nos

[l s'en passe des choses chez Kia Canada. En mars dernier, Kyle Lee, 51 ans, est devenu le nouveau président

et chef de la direction, remplacant Sean Yoon parti diriger Kia Motors America. Au mois d'ao(t, Michael Kopke,
47 ans, un ancien de Nissan/Infiniti et de Porsche, est nommé directeur du marketing. En octobre, AutoMédia
publie une entrevue avec Ted Lancaster, vice-président et chef de I'exploitation, lequel quitte son poste quelques
jours plus tard. Nous nous sommes assis avec Kyle et Michael durant le lancement de la nouvelle Forte 2019

concessionnaires de la Belle Province pour
nous entendre sur la bonne facon de s’adres-
ser a leur marché.

Kyle: L'une des missions de Michael pour
la prochaine année est carrément de batir
une approche destinée spécifiquement aux
Québécois.

Michael, vous avez souvent évolué dans un
milieu de voitures de luxe. Comment en faire
profiter Kia?

Michael: En reconnaissant d’abord le role spé-
cial de la Stinger. C’est notre produit-phare
au sein d’une marque qui vise la masse. De-
vant le client de la Stinger, le concessionnaire
doit modifier son accueil. Sur ce point, je peux
aider. Avec nos futurs produits, il y aura de
nouvelles opportunités en ce sens. Mais, en
bout de ligne, c’est toujours la marque qui
compte.



Kyle: Mais la perception de Kia par le public
est encore loin de nos espérances...

Quelle est I'actuelle perception?

Michael: Il y a un écart. J.D. Power a sondé
les gens au sujet de la qualité des véhicules et
Kia, dans la catégorie grand public, a gagné
quatre années de suite. Nos autos remportent
de nombreux prix a I'llHS. Toutes ces organi-
sations indépendantes reconnaissent les qua-
lités de la marque et méme la presse écrite est
généralement positive, mais tout ¢a ne s’est
pas encore rendu jusqu’au public. Or, quand
je présente I'un de nos nouveaux produits a
un client, il s’émerveille. Nous avons besoin
de faire comprendre au public qu’il se doit de
visiter un concessionnaire Kia.

L'année 2019 marquera la 20° année de Kia
au Canada et notre discussion me donne I'im-
pression que vous repartez un peu a zéro...

Michael: (Rires) C’est une facon intéressante
d’examiner la situation! Cela dit, la base est
solide. Il s’agit d'introduire le consommateur
a notre marque et a ses produits. Nous avons
tout ce qui fait le bonheur d’un constructeur:
la qualité, la sécurité et les accolades de la part

Tous deux nouvellement nommés chez Kia Canada,
<4 Michael Kopke et Kyle Lee, p
respectivement directeur du marketing
et président/chef de la direction, promettent de ramener
le client au coeur des priorités de la compagnie.

d’associations indépendantes. Il n'y a aucune
raison pour un consommateur de ne pas nous
magasiner.

Monsieur le président, qu’attendez-vous de
Vos concessionnaires?

Kyle: Nous nous adressons maintenant a
différentes générations de clients, aux baby-
boomers comme aux milléniaux. Nous espé-
rons que nos marchands pourront s’adapter,
embrasser la technologie et améliorer leur
établissement (ndlr: avec Red Cube, le nou-
veau programme Image de Kia). Mais certains
d’entre eux sont encore réticents a 1'idée d'in-
vestir. Ils se cantonnent a «l’ancien style».
Nous devons leur communiquer l'impor-
tance d’évoluer. Il y a tellement de nouvelles
tendances dans l'industrie, tels les véhicules
électriques et l'autopartage. Nous sommes
aujourd’hui dans une période de transition.
J'ignore combien de temps elle durera, mais
nous devons penser aux nouvelles valeurs
qui sont requises afin de nous ajuster aux nou-
velles tendances, pas seulement au moyen de
nouveaux produits, mais avec la maniere de
communiquer aux nouvelles générations et
aux nouveaux médias. Chose certaine, si nos
produits sont importants, le client I’est encore
plus.

Vous espérez I'émergence d’un nouveau type
de marchand?

Michael: Nous avons des concessionnai-
res-partenaires tres passionnés, ils sont avec

nous depuis le début. Comme M. Lee vient
de le dire, nous sommes en transition. Une
partie de notre travail consiste a aider les
concessionnaires a le comprendre. Ce sont
tous des gens d’affaires indépendants, avec
d’importantes sommes investies, alors nous
devons solidifier la confiance entre nous
afin qu’ils nous disent «oui, vous pou-
vez compter sur nous, nous voyons l'op-
portunité, nous sommes préts a suivre
I'évolution et a foncer avec vous!». Clest
la réalité avec n'importe quel investisseur:
nous devons nous assurer qu’ils croient en
nous.

Kyle: Dans les index de satisfaction, jaccorde
beaucoup d’importance a la relation entre le
constructeur et ses marchands.

Michael: Nous sommes tres intéressés par la
maniere dont le consommateur évalue nos
concessionnaires mais aussi par le sondage de
la CADA, ot les concessionnaires a leur tour
nous évaluent en tant que marque. Qu’est-ce
que Kia Canada peut faire pour s’assurer de
bien écouter les clients a l'interne, c’est-a-dire
nos concessionnaires. ® - ©

Ted Lancaster a quitté son poste de vice-président et chef de I'exploitation
apres trois années de loyaux services. AutoMédia a donc joint le principal
intéressé pour lui demander « Pourquoi ? »

«Premierement, je dois dire que jai le sentiment d'avoir accompli de
bonnes choses chez Kia durant mon séjour. Lexpérience a été fantastique.
Mais j'ai toujours eu un réve: celui d'étre concessionnaire en titre!

«En mai dernier, une premiere occasion s'est présentée, mais qui ne
s'est pas concrétisée. Cela dit, d'un point de vue éthique, j'ai averti notre
nouveau président, M. Lee, de ce qui se tramait. Et, de fait, de nouvelles né-
gociations ont débuté et, cette fois-ci, elles ont abouti. Je peux donc vous
annoncer qu’a compter de janvier prochain, je serai actionnaire avec un

groupe dans deux concessions Kia.

«Je ne peux pas encore vous dire quel groupe ni quelles conces-

sions, mais je peux vous dire quelles sont en région a l'ouest de
Toronto. Ca signifie aussi que je crois tellement dans les futurs produits de
Kia que j'ai décidé d'investir dans la compagnie!»

Ted Lancaster réalisera
un vieux réve en
devenant lui-méme

un concessionnaire Kia.



| TRADER | autoHEBDO.net |

LES BONS COUPS DE 2018
Chez TRADER, plus d’une centaine de per-
sonnes ont été engagées au pays afin de bien
orchestrer la multitude de changements. Tout
au long de l'année 2018, les investissements
ont été concentrés sur le développement des
infrastructures technologiques, les produits et
I'innovation.

Faisant suite au succes du lancement de
TRFFK au Québec, la solution est maintenant
disponible partout au Canada. La plateforme
TRFFK propulsée par autoHEBDO.net offre
une solution complete de marketing digital.
« Cette nouvelle plateforme a été congue spé-
cialement pour 'industrie automobile cana-
dienne. Elle tient compte des données exclu-
sives du comportement du consommateur
d’ici et représente une solution tout-en-un »,
explique Luc Morin, vice-président ventes et
expérience client Québec.

Plusieurs autres investissements straté-
giques importants ont également été réalisés,
notamment dans l'entreprise montréalaise
Dealer Breacher, une société spécialisée en pu-
blicité numérique. «Cet investissement nous
aide a accélérer nos projets d’innovation liés

aux besoins des consommateurs et nos clients
disposent maintenant d’une plus grande
flexibilité sur toutes nos plateformes», assure
le vice-président.

Par ailleurs, tenu dans les principales villes
canadiennes, dont Montréal et Toronto, et
pour la premiére fois en 2018 a Ottawa et a
Vancouver, 1'événement Carology a connu
un franc succes. La deuxiéme édition mon-
tréalaise a quant a elle battu un record d’as-
sistance. Trois conférences réunies sous le
theme Les perturbations qui agitent l'industrie
automobile et les moyens qui permettent de réussir
en cette période de transition «ont suscité un vif
intérét chez nos invités ».

LES SOUHAITS DE 2019

L'année 2019 marquera l'entrée dans une
nouvelle ere numérique pour TRADER avec
le lancement de notre nouvelle plateforme
Web TAvantage. «Nous présenterons une offre
renouvelée de notre stratégie. Cette nouvelle
plateforme se veut en quelque sorte notre ré-
ponse aux requétes de nos clients partagées
lors d'une série de visites effectuées en 2018.
Afin d’assurer le plein succes de cette mission,

En cette ére numérique ou nous sommes

de plus en plus connectés via toutes les
nouvelles technologies de communication,
TRADER vous souhaite de vous rapprocher
de vos équipes, de vos familles

et de vos amis.
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Luc Morin, vice-président ventes et expérience client
Québec chez TRADER.

une équipe distinctive sera dédiée a la transi-
tion et au lancement de TAvantage. »

Enfin, TRADER lancera également la pro-
chaine génération de plateforme de gestion
d’inventaire 1-SOURCE.

Un seul endroit ot la gestion d’inventaire
de véhicules pour les concessionnaires et les
marchands sera optimisée avec une informa-
tion centralisée. Une panoplie de fonctionna-
lités permettra de gérer et d’évaluer les cam-
pagnes numériques et des outils faciliteront
la production de rapports de performance.
«On reprend le contrdle avec une solution
développée par des Canadiens pour des
Canadiens», lance Luc Morin. ® e




| SSQ ASSURANCE

LES BONS COUPS DE 2018

S uite a la table de concertation, 1’autorisa-
tion de 1’ Autorité des marchés financiers
(AMF) de poursuivre la vente des produits
d’assurance chez les concessionnaires au
Québec via la distribution sans représentant
est une bonne nouvelle. De nombreux efforts
ont été déployés pour mettre en place les
nouvelles pratiques qui visent a favoriser le
traitement équitable du consommateur. En
plus de se conformer aux nouvelles pratiques,
I'équipe dédiée au réseau des concession-
naires de SSQ Assurance a gardé en téte 1'op-
timisation des rendements, ce qui lui a permis
de connafitre une autre année de croissance.
En effet, en 2018, le service au réseau
des concessionnaires a enregistré une crois-
sance considérable par rapport a l'année
2017. «Nos réalisations se sont inscrites dans
notre volonté de toujours parfaire la qualité
du service et nous considérons cette crois-
sance comme une marque de confiance»,
explique Francis Vallée, vice-président ré-
gional, réseau des concessionnaires.
Egalement, le déploiement du programme
d’accréditation Excellence a permis a une cen-
taine de directeurs financiers d’étre accrédités.
Quant aux produits, un plan d’assurance

SERVICE AU RESEAU DES CONCESSIONNAIRES |

crédit offrant la possibilité de tronquer la
période assurée est maintenant disponible.
Cette particularité permet de mieux adapter
la durée de I'assurance aux réalités du client
tout en donnant aux directeurs financiers une
flexibilité supplémentaire sur le prix.

Finalement, afin de satisfaire I'une des de-
mandes de I’AMF qui dicte «un seul produit,
un seul taux, un seul plan» chez un méme
concessionnaire, SSQ Assurance a révisé son
offre d’assurance en concession.

LES SOUHAITS DE 2019

F rancis Vallée souhaite que les nouvelles
regles énoncées par I’AMF soient in-
tégrées aux pratiques de l'ensemble des
membres de I'industrie. «De notre coté, apres
avoir complété la tournée de nos marchands,
les mises a jour ont été réalisées et la totalité
des concessionnaires distribuant nos produits
adhere aux nouvelles regles », soutient-il.

Les travaux de la table de concertation
de 'AMF se poursuivront en 2019, minima-
lement jusqu’a I'entrée en vigueur du projet
de loi 141 le 13 juin. «Le prochain défi sera
de promouvoir ce projet de loi et de s’assu-
rer de 'adhésion du réseau de distribution »,
indique M. Vallée. Grande nouveauté, ce ne

Francis Vallée, vice-président régional,
réseau des concessionnaires chez SSQ Assurance.

seront plus les chargés de comptes qui auront
a valider la conformité en concession, mais
plutot la direction de la conformité de SSQ
Assurance. « Une importante adaptation pour
les distributeurs avec lesquels nous travail-
lons», confirme M. Vallée.

Et, bien siir, une nouvelle année rime avec
engagements et I'équipe poursuivra les dé-
marches pour offrir de nouveaux produits de
garantie et de nouvelles solutions afin de ré-
pondre aux nouvelles réalités de I'industrie,
marquée notamment par la montée en popu-
larité des véhicules électriques. © - ©
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| BANQUE NATIONALE |

LES BONS COUPS DE 2018

« epuis 10 ans, nous avons connu des ré-

ductions de taux ou une stabilité. Il est
certain qu’avec un revirement de la situation
et trois hausses du taux directeur au cours de
I'année, la pression était forte et a entrainé
une augmentation de I'endettement des mé-
nages», explique d’entrée de jeu Jean-Jacques
Bérubé, vice-président délégué, relations mar-
chands, Banque Nationale.

Cela dit, et malgré une compétition féroce
des taux d’intérét offerts sur le marché, voi-
la qu'une autre année de croissance s’acheve
pour la Banque Nationale. Cette croissance
s’est fait ressentir a1’échelle de tout le pays, au
point ot deux directeurs du développement
des affaires ont été ajoutés a Vancouver et en
Ontario, tandis que la BN elle-méme a connu
une augmentation de sa part du marché.

Coté fonctionnement, la banque a implan-
té en avril dernier une nouvelle plateforme
permettant de simplifier les procédures ad-
ministratives. Trés appréciée par les clients,
cette plateforme a également eu un impact
significatif sur la rapidité des paiements aux
concessionnaires.

Joyeuses Fétes

Mais ce dont est le plus fier Jean-Jacques
Bérubé, ce sont les résultats d’'un sonda-
ge réalisé a l'échelle du pays aupres de
1000 marchands. «Nous ne voulons pas des
partenaires satisfaits mais bien trées satisfaits »,
lance le vice-président. Et c’est justement ce
genre de satisfaction que les répondants ont
manifesté envers les services de leur banque.

LES SOUHAITS DE 2019

Jean—]acques Bérubé estime que le cycle
économique se trouve a maturité et que
«cette situation apporte son lot de bonnes et
de moins bonnes choses. Il faut des lors trou-
ver un équilibre entre le développement des
affaires et la gestion de nos risques». Si au
moins deux autres augmentations des taux
d’intérét sont a venir, la Banque Nationale
compte bien s’adapter et surveiller 'endet-
tement de ses clients. Les six premiers mois
de 2019 seront sans doute encore bénéfiques,
mais la Banque Nationale se tient préte et sui-
vra de pres 1'économie, surtout la situation
chez nos voisins américains.

Aussi, en plus de poursuivre les investisse-
ments technologiques, le vice-président privi-

et bonne année!

Au nom de toute I'équipe, nous vous remercions
pour votre confiance et vous souhaitons une année

des plus prospéres en 2019.

Equipez-vous d'une gamme d'outils performants:
1866 333-6606 - bnc.ca/financement-au-detail

M REALISONS VOS IDEES est une marque de commerce de la Banque Nationale du Canada
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Entouré de son équipe, Jean-Jacques Bérubé,
v.-p. délégué, relations marchands a la Banque Nationale,
se tient prét a s'adapter aux nouvelles réalités du marché.

légiera le coté personnel et I’approche-conseil
aupres de ses concessionnaires. « C'est de cette
facon que nous voulons nous démarquer,
avec une grande accessibilité qui représente
une valeur ajoutée. En fin de compte, nous
sommes des copilotes. Malgré 1’évolution des
technologies, les consommateurs recherchent
'élément humain pour les aider & naviguer
sur l'aspect technologique tout en étant bien
conseillés.» o« ®

BANQUE
NATIONALE

Réalisons vos idées™



DES SOLUTIONS DE FINANCEMENT
D’'INVENTAIRE. SIMPLIFIEES.

canada.nextgearcapital.com

CHIFFRES DECHIFFRES | rroaneL amance

VENTES D’AUTOMOBILES EN OCTOBRE AU QUEBEC 14761

M Compactes 65,2%

Sous-compactes 12,5%
M Intermédiaires  8,9%
M Luxueuses 6,7 %
M Sportives 3,1%

m Compactes de luxe 1,9 %
Trés luxueuses 1%
Sportivesdeluxe  ,5%

SOUS-COMPACTES
Les ventes du segment
en octobre dernier sont en
baisse de 35 %
tandis que les ventes
cumulatives pour I'année
en cours ont diminué
de 19 %.

Les ventes de la
HONDA FIT
sont un bon exemple
de ce phénomene :
seulement
10 ventes en octobre
contre 190 a pareille
date I'an dernier,
une chute de 95 %.

SOUS-COMPACTES

Toyota

Kia
Hyundai
Nissan
Nissan
Toyota
Chevrolet
Mitsubishi
smart
Ford
Honda
Chevrolet
Fiat

Fiat
Mitsubishi

Yaris
Rio
Accent
Micra
Versa
Prius ¢
Spark
Mirage
fortwo
Fiesta
Fit
Sonic
500
500 Cabrio
i-MiEV

Cumuls annuels

Parts de marché

COMPACTES

Honda Civic
Toyota Corolla
Hyundai Elantra
Mazda 3
Chevrolet Cruze
Volkswagen Golf

Kia Forte
Volkswagen Jetta
Nissan Leaf
Nissan Sentra
Subaru Impreza
Chevrolet Volt
Hyundai loniq
Kia Soul
Ford Focus
Chevrolet Bolt EV
Volkswagen Beetle
Kia Soul EV
MINI Clubman
Honda Insight
Ford C-Max
Dodge Dart
Fiat 500L
Buick Verano
Mazda 5
Mitsubishi Lancer/Lancer Sportback

Cumuls annuels

Parts de marché

INTERMEDIAIRES
Toyota Camry
Honda Accord
Toyota Prius
Ford Fusion
Chevrolet Malibu
Hyundai Sonata
Toyota Prius v
Subaru Legacy
Kia Optima
Nissan Altima
Ford Taurus
Volkswagen Passat
Mazda 6

Octobre
2018

498
290
286
254
166
97
92
83
34
28
10
7

2

1

0

1848
12,5 %

1511
1399
1211

728
692
660
551
549
484
418
324
275
217
181
163
149

o O o o

0

9622
65,2 %

304
249
161
79
69
68
56
51
46
42
40
36
31

Octobre
2017

495
404
488
468
231

57
300
102

42

190

62

3

0

0
2848
18,4 %

1657
1336
1252
726
369
846
355
510

451
369
182
99
272
188
235
39
30
22

1

31

136
9159
59,0 %

352
105
176
77
65
131
77
91

49

88
32

Cumul Cumul
2018 2017
3624 3635
2166 2449
3889 5285
2784 4636
2559 2867

679 814
1910 1686
822 875
116 87
310 414
1068 1355
462 861
29 180
10 46

5 37
20433 25227

13,8 % 15,2 %

16188 18192

13425 14714

12652 14202
7313 8171
5765 5818
6164 7172
4191 5422
4407 5050
2257 450
3999 4773
3525 3905
1920 1742
1382 495
2096 2558
2058 2417
1140 942

633 825
414 259
146 155
33 0
81 485
0 82

3 13

0 490
166 434
805 1540
90763 100324

61,2%  60,5%
2771 2502
2134 2212
1837 1193
1209 1M

828 1094
835 1145
595 778
573 708
549 778
756 867
293 156
587 870
487 527

Octobre  Octobre Cumul Cumul
2018 2017 2018 2017
Chevrolet Impala 26 9 400 234
Dodge Charger 17 16 250 248
Buick Allure / LaCrosse 15 26 100 159
Buick Regal 15 14 83 108
Nissan Maxima 12 22 160 287
Chrysler 300 2 6 168 97
Chrysler 200 0 3 0 527
Honda Clarity 0 0 323 0
Kia Rondo 0 131 39 390
Cumuls annuels 1319 1541 14977 15991
Parts de marché 8,9 % 9,9 % 10,1 % 9,6 %
SPORTIVES
MINI Cooper / Cooper S 145 121 1009 1049
Subaru Impreza WRX / STI 113 114 1290 1313
Volkswagen GTI 83 57 787 630
Ford Mustang 35 33 974 1038
Hyundai Veloster 29 3 184 563
Dodge Challenger 19 20 225 232
Chevrolet Camaro 15 20 327 353
Subaru BRZ 10 9 77 109
Mazda MX-5 5 10 286 423
Fiat Spider 4 2 82 178
Toyota 86 3 10 116 129
Honda CR-Z 0 0 1 2
Hyundai Genesis Coupe 0 1 0 40
Mitsubishi Lancer Evolution/Ralliart 0 0 0 7
Cumuls annuels 461 400 5358 6089
Parts de marché 3,1% 2,6 % 3,6 % 3,7%
COMPACTES DE LUXE
Audi A3 117 46 1516 1320
Mercedes-Benz  B/CLA 78 93 957 1321
Acura ILX 50 46 410 432
BMW Série 2 42 47 442 409
Lexus CcT 0 2 0 72
Cumuls annuels 287 234 3325 3554
Parts de marché 1,9 % 1,5% 2,2% 2,1%
LUXUEUSES
BMW Série 3 216 188 1285 1580
Audi A4 133 118 1474 1765
Mercedes-Benz  C 132 150 1967 1988
Acura TL 102 108 741 855
BMW Série 4 82 87 686 628
Audi A5 69 97 916 831
Infiniti Q50/Q60 56 82 791 735
Lexus ES 49 13 200 227
Lexus IS 43 40 494 514
Kia Stinger 31 0 303 0
Genesis G70 18 0 129 0
Volvo V60 13 12 216 311
Toyota Avalon 12 4 106 76
Cadillac ATS 9 40 299 500
Lincoln MKZ 8 1 163 202
Jaguar XE 8 8 124 156
Chrysler Giulia 5 5 59 48
Genesis G80 3 8 49 64
Lexus RC 3 6 30 75
Kia Cadenza 2 0 21 35
Volvo S60 2 4 94 75
Cadillac CTS 0 5 60 74
Cumuls annuels 996 986 10207 10739
Parts de marché 6,7 % 6,4% 6,9 % 6,5 %
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UNE PRESENTATION DE

TRES LUXUEUSES
BMW Série 5
Mercedes-Benz  E

Volvo V90

BMW Sériei
Mercedes-Benz S

Porsche Panamera
Lexus GS

Lexus LS
Maserati Ghibli
Volvo S90
Cadillac XTS
Jaguar XJ

BMW Série 7
Cadillac CT6
Lincoln Continental
Jaguar XF
Maserati Quattroporte
Acura RL/RLX
Audi A6

Audi A7

Audi A8
Genesis G90
Infiniti Q70

Cumuls annuels
Parts de marché

DES SOLUTIONS DE FINANCEME

Octobre  Octobre Cumul Cumul Octobre  Octobre Cumul Cumul
2018 2017 2018 2017 2018 2017 2018 2017
SPORTIVES DE LUXE
42 48 413 366 Porsche 9N 20 13 256 226
41 85 513 592 Chevrolet Corvette 15 5 242 371
15 16 116 113 BMW Série 6 10 6 56 41
10 12 108 84 Mercedes-Benz ~ SLK 7 1 40 37
8 15 127 137 Nissan 370Z 6 8 159 161
7 9 135 97 Audi T 3 12 89 147 . ,
5 3 30 41 Acura NSX 2 0 8 9 Sans surprise, ce creneau
> 0 2 4 Aud R 2 0 49 %9 montre les meilleurs
4 5 30 63 Mercedes-Benz ~ SL 2 2 27 52 .
4 9 45 75  Porsche Cayman 2 2 59 51 gains, tant pour le
3 20 50 119 SRT-4 Viper 1 0 2 4 mois d’octobre’
3 3 35 49 Ford GT 1 0 3 1
2 5 59 69 Maserati GranTurismo décapotable 1 0 7 5
2 4 42 60 Nissan GTR 1 0 1 18 par rapport ‘a Octobre 201 7’
1 7 59 107 Porsche Boxster 1 2 91 94
1 3 30 77 AfaRomeo  4C 0 0 10 16 que pourle
1 1 14 28 Jaguar F-Type 0 4 70 64 cumulatif annuel
0 0 17 13 Lexus LC 0 3 1" 21
0 13 81 192 Maserati GranTurismo 0 0 3 8
0 12 47 117 Mercedes-Benz ~ GT 0 17 45 42 Iy
0 1 19 39 Cumuls annuels 74 75 1238 1436 Le KIA NIRO d d allleurs
0 1 19 (EB Parts de marché 0,5% 0,5% 08%  0,9% contribué a I’explosion
0 2 7 9 Cumuls annuels des automobiles 14761 15517 148328 165828 .
SIS+ 305 3d6e des ventes en atteignant
1,0% 18%  14%  1,5% 173,5 % d'augmentation

par rapport a octobre 2017.

RANGE ROVER
Land Rover a quadruplé
les ventes de son
vaisseau amiral Range
Rover comparativement
a pareille date
I'année derniére:

40 ventes
au total en octobre
(contre 10 en octobre 2017).

VENTES DE CAMIONS LEGERS EN OCTOBRE AU QUEBEC 23 725

| Utilitaires sport compacts 38,5%
B (amionnettes pleine largeur 17,7%
Utilitaires sport sous-compacts 12,5%
M Utilitaires sport intermédiaires 9,8%
m Utilitaires sport compacts de luxe 7,4%
I Fourgonnettes 3%
Octobre  Octobre Cumul
2018 2017 2018
UTILITAIRES SPORT SOUS-COMPACTS
Hyundai KONA 585 0 4820
Nissan Qashqai 546 420 5496
Mazda CX-3 471 505 5416
Buick Encore 364 350 3461
Mitsubishi RVR 199 202 1825
Nissan Kicks 193 0 1277
Toyota C-HR 181 146 1685
Ford EcoSport 116 0 1309
Honda HR-V 95 406 2856
Kia Niro 93 34 852
MINI Countryman 73 69 445
Chevrolet Trax 44 110 600
Jeep Renegade 1 16 75
Fiat 500X 0 1 7
Cumuls annuels 2971 2259 30124
Parts de marché 12,5% 9,8 % 12,2%
UTILITAIRES SPORT COMPACTS
Toyota RAV4 1253 1100 10472
Honda CR-V 993 1208 10985
Volkswagen Tiguan 934 587 5221
Nissan Rogue 808 926 10106
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Fourgons 3,2%
Utilitaires sport intermédiaires de luxe ~ 3,4%
Camionnettes compactes 2,6%
Utilitaires sport pleine largeur 9%
Utilitaires sport de luxe pleine largeur 1%
Cumul Octobre  Octobre Cumul Cumul
2017 2018 2017 2018 2017
Hyundai Tucson 800 731 6073 7340
0 Mazda CX-5 746 770 7751 7252
2267 Ford Escape 536 729 6667 7649
4254 Subaru Crosstrek 474 418 4435 3103
2816 Hyundai Santa Fe 415 236 2789 2837
1971 Kia Sportage 378 434 3423 4380
0 Subaru Forester 362 234 2091 2236
1040 Kia Sorento 301 317 3956 4166
0 Jeep Cherokee 237 284 3276 3800
4172 Mitsubishi Outlander PHEV 222 0 2174 0
436 Chevrolet Equinox 209 244 2930 2876
296 Mitsubishi Eclipse Cross 135 0 1159 0
1097 Jeep Wrangler 134 451 3508 2777
312 Mitsubishi Outlander 128 241 1433 1962
131 Jeep Compass 75 118 918 781
19305 Cumuls annuels 9140 9028 89367 84890
8,2% Parts de marché 38,5% 39,0 % 36,3%  36,0%
UTILITAIRES SPORT INTERMEDIAIRES
10283 GMC Terrain 308 148 2458 1342
9747 Subaru Outback 296 321 3113 3192
3172 Jeep Grand Cherokee 234 118 1700 2076
10228 Nissan Murano 188 204 1985 2236



NT D'INVENTAIRE. SIMPLIFIEES.

Ford
Toyota
Honda
Toyota
Ford
Volkswagen
Nissan
Mazda
Subaru
Hyundai
Chevrolet
GMC
Buick
Buick
Dodge
Toyota

Edge
Highlander
Pilot
4Runner
Explorer
Atlas
Pathfinder
X9
Ascent
Santa Fe XL
Envision
Acadia
Enclave
Traverse
Journey
Venza

Cumuls annuels

Parts de marché

Octobre
2018

176
167
127
115
112
106
102
90

67

51

47

36

32

32

30

0
2316
9,8 %

Octobre
2017

161
164
147
89
137
124
75
120

0

94

73
102
25

51

95

4
2252
9,7 %

UTILITAIRES SPORT PLEINE LARGEUR

Dodge
GMC
Chevrolet
Chevrolet
GMC
Ford
Nissan
Toyota

Durango
Yukon
Tahoe
Suburban
Yukon XL
Expedition
Armada
Sequoia

Cumuls annuels

Parts de marché

101
25

21

18
16
15

6

4
206
0,9%

28

70

40

51
74

3

6

10
282
1,2 %

UTILITAIRES SPORT COMPACTS DE LUXE

Audi
Mercedes-Benz
Lexus
BMW
Acura
BMW

Audi

BMW
Porsche
Infiniti
Volvo
Mercedes-Benz
Lincoln
BMW

Land Rover
Volvo

Land Rover
Alfa Romeo
Cadillac
Infiniti
Jaguar

Q5
GLC
NX

X3
RDX
X1

Q3

X2
Macan
QX50
XC60
GLA
MKC
X4
Discovery Sport
XC40
Range Rover Evoque
Stelvio
XT4
QX30
E-Pace

Cumuls annuels

Parts de marché

237
174
169
168
163
142
114
107
105
88
73
62
47
26
20
20
19
14
8

5

3
1764
7,4%

191
188
112
69
152
213
104
0
89
65
96
106
36
30
18
0
10
6

0
20
0
1505
6,5 %

Cumul
2018

2319
1636
1014
1037
2142
1221
1128
1001
402
836
379
485
292
585
292
0

24025

9,8 %

864
305
257
495
200
218
118
99
2556
1,0 %

2413
1514
1073
1163
1419
1301
1162
390
763
681
723
840
473
161
225
333
227
77

8
110
81

15137

6,2 %

UTILITAIRES SPORT INTERMEDIAIRES DE LUXE

Lexus
Mercedes-Benz
Acura
Cadillac
BMW
Porsche
Land Rover
Volvo
Lincoln
Land Rover
Jaguar
Land Rover

RX

GLE

MDX

XT5

X5

Cayenne

Range Rover Sport
XC90

MKX

Range Rover
F-Pace

Range Rover Velar

111
94
91
77
73
61
59
57
40
40
34
15

91
95
85
138
121
35
33
58
31
10
34
33

837
1034
744
985
589
271
447
597
327
194
354
247

Cumul
2017

2514
1785
1250
909
2052
661
1437
863
0
1001
562
676
173
314
1453
345

24841

10,5 %

633
363
216
245
275
146
140
72
2090
0,9 %

2058
1459
1039
769
1200
1523
999
0
703
460
390
888
534
224
302
0
267
16

0
336
0

13167

5,6 %

834
890
734
1283
619
267
344
489
470
151
375
87

Octobre  Octobre Cumul Cumul
2018 2017 2018 2017
BMW X6 13 35 91 124
Land Rover Discovery 1 13 121 68
Maserati Levante 1 5 65 113
Volkswagen Touareg 6 27 205 195
Lexus GX 4 1 20 23
Lexus LX 4 7 105 81
Infiniti QX70 0 8 107 157
Cumuls annuels 801 860 7 340 7 306
Parts de marché 3,4% 3,7 % 3,0% 3,1%
UTILITAIRES SORT DE LUXE PLEINE LARGEUR
Infiniti QX60 52 82 739 650
Audi Q7 46 51 700 657
Mercedes-Benz  G/GL 38 29 289 376
Cadillac Escalade 34 22 181 194
Audi Q8 25 0 25 0
Infiniti QX80 20 8 200 108
Lincoln Navigator 18 3 152 37
Cadillac Escalade ESV 12 9 89 89
Lincoln MKT 3 2 6 9
Cumuls annuels 248 206 2381 2120
CAMIONNETTES COMPACTES
Toyota Tacoma 170 148 1720 1622
GMC Canyon 146 149 1402 1322
Chevrolet Colorado 111 155 1676 1401
Nissan Frontier 4 X 4 102 58 521 446
Honda Ridgeline 76 59 569 624
Nissan Frontier 2 X 4 7 5 115 106
Cumuls annuels 612 574 6003 5521
CAMIONNETTES PLEINE LARGEUR
Ford F 1611 1808 20708 22163
Ram 1500/2500/ 3500 889 697 9191 12212
GMC Sierra 858 892 10148 11466
Chevrolet Silverado 606 651 6880 6862
Toyota Tundra 163 129 1701 1205
Nissan Titan4 X 4 80 28 514 821
Nissan Titan2 X 4 0 2 1 6
Cumuls annuels 4207 4207 49153 54735
Parts de marché 17,7 % 18,2 % 20,0%  23,2%
FOURGONNETTES
Dodge Grand Caravan 272 671 4445 7073
Toyota Sienna 165 256 2706 2684
Honda Odyssey 136 157 1352 1494
Kia Sedona 84 83 870 927
Chrysler Pacifica 39 71 538 690
Ford Flex 4 6 185 91
Chevrolet City Express 2 5 32 51
Cumuls annuels 702 1249 10128 13010
Parts de marché 3,0% 5,4 % 4,1% 5,5 %
FOURGONS
Ford Transit Van 269 217 3243 2713
Chevrolet Savana 102 134 1924 1447
Ram Promaster 81 56 765 779
Mercedes-Benz ~ Sprinter 76 80 864 716
GMC Express 58 91 624 889
Nissan NV200 54 19 413 364
Ford Transit Connect 41 43 591 543
Ford Econoline 33 36 813 638
Mercedes-Benz ~ Metris 28 34 339 238
Nissan NV 1 3 135 74
Ram Promaster City 5 4 75 157
Cumuls annuels 758 717 9786 8558
Parts de marché 3,2% AL 4,0 % 3,6 %
Cumuls annuels des camions 23725 23139 246000 235543

VENTES
PAR CONSTRUCTEUR

AU QUEBEC

TOYOTA/ LEXUS 5141
GENERALMOTORS 4550
NISSAN / INFINITI 3701
HYUNDAI 3662
HONDA / ACURA 3617
FORD 3377
VOLKSWAGEN 2416
FCA 2173
MAZDA 2071
KIA 1996
SUBARU 1697
BMW 1167
MERCEDES-BENZ 774
MITSUBISHI 767
AuDI 746
PORSCHE 196
VOLVO 184
LAND ROVER 164
JAGUAR 49

Vous aimeriez

en connaitre plus
sur les nouvelles
de l'industrie?

Visitez notre
site Web
automedia.ca

OCTOBRE 2018
TOTAL AUTOS
ET CAMIONS

38486



SE FAIRE PLAISIR | parceuneTremsLAY

Offrir le truc qui fait dire wow! a I'ultime amoureux de ce qui fait vroum! exige souvent de la patience.
A quelques tic-tac du jour fatidique, rappelez-vous seulement qu’un lingot d'or donné un 6 janvier vaut mieux qu’un
pétard un peu mouillé le jour ou le petit Jésus est né. Ceci étant dit, voici quelques merveilles qui justifient un possible délai.

blockheaddesign.com

UN TRUCVIRIL, POUR VIRGILE

Je I'imagine, vu d’en bas, le mollet haut, gros et blanc, le poil hirsute,

le genou saillant et un peu décentré sous I'amorce d"une cuisse forte

et encore ferme, quoique... Mon cousin Virgile fume, mange des
sandwiches au jambon dans du pain Kotex et conduit un pick-up

avec son labrador brun prénommé Poussin. C’est s{ir que ses nouveaux
bas vont passer une saison en dessous du siege du passager a coté
d’une enveloppe qu’il aura oublié de poster, mais un jour, il va les
retrouver et peut-étre les enfiler. Ou les donner négligemment a un
étranger. C’est Virgile. C’est pas une raison pour ne pas les lui donner.

17,70$ CAN

DES PISTONS, POUR UN CHAMPION

Dans I'lowa se trouve un atelier qui, avec de rutilants V12 signés
Mercedes et des V8 de GM, produit des tables basses aussi inusitées
que sophistiquées. Devant ces engins méticuleusement astiqués, diffi-
cile de n’étre pas impressionné. Pour une fois, la passion des boulons
fait 'unanimité dans le salon. En incluant le transport et la manuten-
tion, le prix des modeles de base avoisine les 2000$ US. Ce n’est rien:
au Grand Palais de Paris, un bloc de moteur Ford DFV 919 sembla-
blement assemblé a fait monter les enchéres de Bonhams a pres de
7000$ CAN en février dernier. Construite par Nicholson McLaren
Engines, cette béte tenue en laisse par Emerson Fittipaldi lors du
Grand Prix du Canada 1974 a Mosport Park a permis au coureur de
devenir Champion du Monde. Vous lui direz!

johnscrazysocks.com

DES POMPES, POUR UN BONZE

Pour un coureur automobile, les chaussures, c’est sacré. Et Piloti
est la Mecque des couvre-pieds. L'entreprise italienne a en effet
congu une semelle hyperconfo permettant une sensation de pé-
dale i-né-ga-lée. Les supports brevetés de ses talons sphériques,
qui enveloppent consciencieusement 1'os du talon, sont un atout
majeur pour effectuer des manceuvres de talon-pointe. Vibrations
atténuées, contrdle renforcé: les bottillons faits main 24H Le Mans,

piloti.com

UN CHALLENGE, POUR UN ANGE

inspirés de I'époque des pilotes gentlemen, c’est le pied!
500$ CAN (édition limitée)

La légende raconte qu'un roi des Indes promit une récompense a qui lui proposerait une distraction
trompant brillamment son ennui. Lorsque lui fut présenté le jeu d’échecs, son inventeur réclama le
modeste dépot d"un grain de riz sur la premiére case, de deux sur la deuxiéme, de quatre sur la
troisieme, et ainsi de suite. En s’engageant a remplir I'échiquier avec une quantité de grain doublée
a chaque case, le souverain signait sans s’en douter la mort du royaume, car sur la derniere case de
I’échiquier, il lui fallut déposer 9 223 372 036 854 775 808 grains et y ajouter le total de ceux déposés
sur les cases précédentes, ce qui représentait un total de plus de quatre tonnes de riz décortiqué.
Fabriqué a partir de pieces recyclées provenant des véhicules Aston Martin, Range Rover et Lotus,
ce jeu original fait main est accompagné d’un certificat d’authenticité. 2150$ CAN

meandmycar.co.uk
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espressoplanet.com

UN GADGET, POUR UN ESTHETE
C’est avec les yeux écarquillés
qu’en 2012 les caféinomanes dé-
couvraient la premiére machine
a espresso congue pour broyer
du noir dans un habitacle prét a
rouler jusqu’a Goose Bay. C’est
avec une machoire sur le point
de se disloquer que I'on fait
maintenant connaissance avec
la Handpresso Auto Capsule,

un bijou de petite révolution
qui s’accommode de 12 et de

24 volts, et qui carbure aux cap-
sules de type Nespresso®. Audi
et Tesla ont reconnu son brio et
I'ont inscrit dans leur catalogue
d’accessoires. Fiat aussi. Mais ce
n’est pas parce qu’il/elle roule
en Yaris 2006 qu’il/ elle ne mérite
pas de se prévaloir au volant du
psychostimulant 1égal le plus
consommé au monde, pardi!
179% CAN



ECOULEZ VOS STOCKS PLUS RAPIDEMENT grace au plus grand
organisateur de ventes aux encheres en ligne et sur place en Ameérique du Nord

ACHETEZ LES BONS VEHICULES, AU BON PRIX
en évaluant vos besoins d’apres nos données du
marché en temps réel

UNE ROTATION RAPIDE DES STOCKS
POUR DES PROFITS SUBSTANTIELS

AUGMENTEZ VOTRE POUVOIR D’ACHAT

grace au meilleur programme de financement

pour concessionnaires
RECEVEZ VOS VEHICULES PLUS RAPIDEMENT gréce & notre solution de logistique compléte

« Votre fournisseur de services de gestion des stocks intégrés. » Maria Soklis, présidente de Cox Automotive Canada

I n’a jamais été aussi important de maximiser chaque espace de votre stationnement. En faisant

appel a Cox Automotive Canada, vous étes assuré de faire fructifier vos affaires et de saisir chaque COX*

occasion de croissance. Profitez de notre offre complete avec vAuto, Manheim, NextGear Capital
et Ready Logistics : acces direct aux ventes aux enchéres physiques, solutions de logistique et de AUTO MOT l V E

financement efficaces, achat et vente de véhicules en tout temps et exposition au risque limitée.

Simple, efficace et unique en son genre. Et une fagon de plus de créer des liens rentables. PLUS DE DETAILS A COXAUTOIN.CA/FR.

VAUtO @) Manheim NEXTEEAR  /IReady

LIVE MARKET VIEW PITAL Logistics



OFFREZ A VOS CLIENTS LE MEILLEUR

DU DIVERTISSEMENT AUDIO.

Grace a plus de 140 stations de divertissement inégalé, le forfait SiriusXM Privilege
en a pour tous les goUts.

En offrant a vos clients un essai Privilége, vous leur donnez une couverture de
divertissement illimité d’un océan a l'autre, PLUS la possibilité d’écouter en ligne,
sur I'appli et sur leur téléviseur intelligent. SiriusXM a le son parfait, quel que soit
le moment, pour agrémenter la vie dans la voiture et en dehors.

(SiriusXm)

© 2018 Sirius XM Canada Inc. « SiriusXM », « SiriusXM Satellite Radio », « XM », « Sirius », le logo SiriusXM, ainsi que les noms et logos des stations sont des marques de commerce de Sirius XM Radio Inc.,
utilisées sous licence. Tous droits réservés. Le logo des Beatles est une marque déposée de © Apple Corps 2018 et est utilisé sous licence. © NHL 2018. Tous droits réservés.

OFFREZ UN

ESSAI

PRIVILEGE
GRATVUIT
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