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Chaque semaine, j’essaie un ou deux nou-
veaux véhicules et, inutile de vous le dire, 

ceux équipés de trois pédales se font rares. 
Certes, je sais apprécier l’efficacité, les perfor-

mances et la simplicité d’utilisation des boîtes 
automatiques, robotisées ou CVT. Je suis même 
un grand fan des technologies de motorisation 
électrique qui, évidemment, font appel à une 
transmission unique. 

Mais qu’en est-il du simple plaisir de conduire ?
Quand je parle de plaisir de conduire, je ne parle pas de fracasser un 
record au Nürburgring. Je ne parle pas non plus de me catapulter de  
0 à 100 km/h en trois secondes. Je ne parle même pas de l’idée roman-
tique, vendue par les publicités automobiles, d’une route sinueuse, 
déserte et qui n’en finit plus. 

Non, je parle bien du simple plaisir de prendre le volant, d’enga- 
ger la première vitesse et de faire grimper les révolutions entre les 
rapports, que ce soit en allant au boulot, en direction du gym, en esca-
pade de fin de semaine… 

Pas plaisant pour tout le monde… 
De toute évidence, le plaisir que je retire derrière le volant et en jouant 
du talon-pointe n’est pas partagé par la masse. Selon un sondage 
mené en 2018 par Arity (une firme de Chicago) auprès d’un millier 
de consommateurs, près de 50 % des gens n’aiment pas conduire. La 
proportion est encore plus grande chez les millénariaux. 

Le portrait est sombre, même pour les constructeurs de perfor-
mance. Prenons Porsche, par exemple : le constructeur de Stuttgart a 
révélé que seulement 7,2 % de ses véhicules vendus au Canada l’an 
dernier étaient équipés d’une transmission manuelle. Pas surprenant 
que Ferrari et Lamborghini aient dit adieu à la manuelle. 

Toujours en 2018, aux États-Unis, seulement 2 % des véhicules 
vendus l’ont été équipés d’une boîte de vitesses manuelle, dit le site  
Edmunds.com. 

J’aimerais croire que le constat diffère dans la Belle Province, parce 
que nous sommes différents, passionnés de chars et tout le kit… mais 
non. Dans un sondage maison mené à l’été 2018 par le biais de notre 
page Facebook, vous nous avez confirmé que 40 % d’entre vous ne 
vendez plus de voitures à boîte manuelle. 

Bref, qu’on le veuille ou pas, le compte à rebours est commencé. 
Et sérieusement, si l’on en croit Andreas Preuninger, chef de la divi-
sion GT chez Porsche, dans un récent article de WhichCar.com, il ne 
reste qu’une décennie d’existence aux moteurs atmosphériques et aux 
transmissions manuelles au sein de l’entreprise allemande. 

Dix ans ! Et ça, c’est pour un constructeur qui conçoit – pourtant – 
des voitures pour ceux qui, précisément, aiment piloter. 

Chers concessionnaires, ça va être le temps de penser à investir 
dans les classiques… •••

EN PASSANT...
LA TRANSMISSION MANUELLE
LE COMPTE À REBOURS 
EST COMMENCÉ

ALEXANDRE CRÉPAULT

Alexandre Crépault, rédacteur en chef
alex@automedia.ca
Suivez-nous sur Facebook et Twitter !
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LES BERLINES INTERMÉDIAIRESET DE LUXE : AVANTAGE CHRYSLER

a

bleau de bord, voila autantd'éléments qui permettent a ces deux voitures de charmerleurs occupants.
La New-Yorker est la cham-pionne du rapport qualite-prixavec une liste d équipementtrès complète et une présenta-tion très relevée. Par ailleurs, laLHS en met encore plus et sonéquipement de base est tel quel'acheteur n'a presque aucuneoption à sa disposition. Voiladonc deux berlines en mesurede plaire aux personnes vou-lant une voiture de grand luxeoffrant également un agrémentde conduite très poussé et uneprésenta t ion qui n'a rien a envier à des berlines coûtantparfois le double.

Encore une fois, Chrysler a tiréson épingle du jeu de fort bril-lante façon lorsqu'il a transfor-mé la gamme de ses berlinesde luxe.

*

a remontée de Chrysler estencore plus évidente lors-qu'on s'intéresse aux berlinesintermédiaires et de luxe quecette compagnie a dévoilées aucours des trois dernières an-nées. Non seulement ces voitu-res ont connu un incroyablesuccès auprès du public, maiselles ont également modifié laconception des berlines pour laprochaine décennie. Les con-currents n'ont pu qu'admettrel'avantage de Chrysler et sesont rapidement mis au travailpour rattraper leur retard sur leplan de la conception et de latechnologie.

Les premières berlines de lanouvelle génération ont été lesvoitures baptisées LH compre-nant les Chrysler Intrepid etConcorde ainsi que la Eagle Vi-sion. Puis, quelques mois plustard, ce fut au tour des ChryslerNew-Yorker et LHS de faireleur entrée spectaculaire sur lascène automobile. Rarementberlines nord-américaines ontcausé une impression aussi fa-vorable partout dans le monde.Plusieurs étaient emballés parl'audace du concept de l'habi-tacle avancé, d'autres étaientimpressionnés par la suspen-s ion ra f f i née tand is qued'autres n'avaient de des élo-ges pour les deux moteurs V6disponibles montés transversa-lement et très bien adaptés à cette voiture.

Les ChryslerConcorde et IntrepidUn journaliste chevronné quidevait rédiger une critique qu'ilvoulait serrée de la ChryslerConcorde se lamentait à uncollègue qu'il trouvait son mé-tier difficile car cette voiture nelui inspirait que des éloges. Etcette situation semble s'êtrerépétée à plusieurs reprisespuisque la plupart des articlesrédigés à propos de la Intrepidet de la Concorde ont été fortélogieux. Et encore, les criti-ques adressées à ces deuxberlines portaient sur des insi-gnifiances ou des détails trèsmineurs.

Le public a plébiscité ces voitu-res en faisant des best-sellersau cours des 18 derniers mois.Et les ventes vont continuer à 

augmenter puisque ces voitu-res sont toujours aussi agréa-bles à conduire tout en se tail-lant une fort enviable réputa-tion au chapitre de la fiabilité.Leur conception initiale est trèssaine et leur assemblage desplus soigné, ce qui assure unesa t i s f ac t i on assu rée desclients.

Si la tenue de route de la Con-corde et de l'Intrepid mérite au-tant d éloges, c'est que la sus-pension possède une géomé-trie impeccable. La voie large,I empattement long, des élé-ments de suspension raffinéset solidement ancrés à une car-rosserie rigide permettent derouler en parfait contrôle surtoutes les routes et à toutes lesallures. De plus, fes pneumati-ques équipant ces voi turessont parmi les plus larges de lacatégorie pour une sécurité ac-crue, une tenue de route plusaisée et un freinage plus effica-ce.

Aussi jolies que pratiques, cesberlines à habitacle avancédorlotent leurs occupants enleur offrant une habitabilité ex-ceptionnelle, une décoration in-tér ieure de bon goût a insiqu'un tableau de bord completet esthétique. Bref, c'est réussisur toute la ligne en plus d'êtreoffert à un prix qui n'a aucuncomplexe face à des voituresnettement moins bien équipéeset de conception mécaniquemoins sophistiquée. Pas éton-nant que l'on rencontre de plusen plus d'Intrepid et de Concor-de sur nos routes.

LHS/New-Yorker:un duo qui séduitMême si les Chrysler New-Yor-ker et la luxueuse LHS parta-gent avec les Intrepid Concor-de plusieurs organes mécani-ques, ces deux berlines de luxeméritent une place bien à ellesdans la hiérarchie des voituresde luxe.

Prenons leur carrosserie parexemple. Elles se distinguent à coup sûr par leur silhouette élé-gante et très originale à la fois.Le toit est inspiré de celui d'unevoiture classique d'avant-guer-re et ceci confère une touched'élégance que l'on retrouve

dans de très rares voitures denos jours. C'est le mariage par-fait entre la tradition classiquede jadis et les voitures moder-nes dont les lignes sont dictéespar l'aérodynamique.
Mais la New-Yorker et la LHSne se contentent pas de se dis-tinguer par un toit un peu diffé-rent. Leur liste d'équipementstandard est anormalementlongue même pour cette caté-gorie. De plus, le confort del'habitacle avancé assure unehabitabilité incroyable qui con-vient bien à une voiture degrand luxe. Les sièges confor-tables, le silence de roulement,la présentation cossue du ta-
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YVES LANDRY
LE PRÉSIDENT AMICAL

REtouR i

Au début des années 90, au petit écran, il vante 
les mérites des Chrysler LH, d’élégantes ber-

lines intermédiaires qui contribueront au succès 
de Numéro 3 américain chez nous. Une décennie 
plus tôt, il affirmait que l’industrie nord-américaine 
n’était pas en perte de vitesse… en donnant les  
modèles K comme exemple. Il savait être convain-
cant !

Gaétan Yves Landry est né en 1938 à Thetford 
Mines, une ville qu’il n’a jamais reniée. Son admi-
nistration lui décerne d’ailleurs le titre d’ambassa-
deur en 1992. 

Il obtient un baccalauréat en commerce et une 
maîtrise en sciences commerciales de l’Université 
Laval à Québec, où il fait la connaissance d’un étu-
diant en droit nommé Jean Chrétien.

Landry amorce sa carrière chez Chrysler en 1969. 
Il a 31 ans lorsqu’il devient directeur des ventes au 
bureau régional du Québec, à Montréal. Aupara-
vant, il avait travaillé pour deux pétrolières cana-
diennes.

Il progresse rapidement au sein de son entre-
prise et se retrouve à Windsor, en Ontario, puis à 
Détroit, au Michigan, où ses collègues anglophones 
le surnomment affectueusement « Yvesss ». 

En 1990, il remplace Moe Closs. Ce Torontois 
peu porté sur le fait français était PDG depuis 1980. 
« Il était désabusé en fin de carrière et se contentait 

d’éviter les gaffes en attendant sa retraite », écrit  
Denis Duquet dans La Presse, en 1992.

Au fil des ans, alors qu’il fait progresser les ven-
tes de Chrysler, Landry s’implique dans plusieurs 
dossiers politiques, sociaux et économiques dont, 
entre autres, le projet de libre-échange canado- 
américain, un programme fédéral de conser- 
vation de l’énergie et divers projets philanthro-
piques.

En 1998, Jean Chrétien, alors premier ministre du 
Canada, le nomme président de la Fondation cana-
dienne des bourses du millénaire.

Trois jours après avoir fait un don de 250 000 $ 
à l’Université Laval, au nom de Chrysler Canada, 
le 15 mars 1998, Yves Landry succombe à une crise 
cardiaque en Floride. Il a 60 ans. Le surlendemain, 
des membres de l’Assemblée nationale du Québec 
lui font un éloge. Bernard Landry, le vice-premier 
ministre et député de Verchères, affirme qu’il avait 
« cette capacité exceptionnelle pour un très grand 
patron de communiquer directement avec la clien-
tèle », qualité maintes fois soulignée par ses em-
ployés et concessionnaires. 

Ironie du sort, William Glaub, un Américain du 
Michigan qui lui succède en avril, décède le 26 no-
vembre durant une lune de miel aux Caraïbes, une 
semaine après la fusion menant à la formation de 
DaimlerChrysler. •••

On se souvient d’Yves Landry parce qu’il a été le premier 
Québécois à diriger un constructeur automobile au pays. 
il a été président et directeur général de Chrysler Canada 
de 1990 à 1998. il a également marqué son époque en 
devenant un éloquent porte-parole de sa marque. 

PAR LUC GAGNÉ
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CHRYSLER: LA COMPAGNIE

DES ANNÉES 90
• , u cours de 24 derniers

mois, les louanges n'ont

cesse de pleuvoir sur la direc-

tion de Chrysler. Non seule-

ment la si tuat ion financière

s'est grandement améliorée,

mais tous les nouveaux modè-

les lancés par la compagnie ont

connu des succès de vente en

plus d'être fortement acclamés

par la critique. Ainsi, lors du

dernier Salon de l'auto de Dé-

troit, les médias n'en avaient

que pour Chrysler. Mais ces

louanges et ces succès ne

montent pas à la tête de la

direction. Aussi bien Robert

Eaton, le chef du bureau de di-

rection. que le président Robert

Lutz ainsi que François Cas-

taing, le vice-président au dé-

veloppement technique, voient

ces succès comme une étape

dans la remontée de Chrysler

vers les sommets de l'industrie.

Au Canada, le président de

Chrysler Canada, Yves Landry,

prône les mêmes valeurs de

base que ses collègues améri-

cains tout en communiquant à 

tout le personnel et à tous les

concessionnaires un dynamis-

me et un désir de réussir vrai-

ment exceptionnels.

Et pour ce faire, les leaders de

la compagnie ont émis une di-

rective aux employés: il faut

cesser de lire les textes élo-

gieux et se concentrer sur les

cr i t iques et les remises en

question. D'ail leurs, chaque

jour, chaque semaine et cha-

que mois, on révise les don-

nées et les projets avec l'oeil le

plus critique possible. Il ne faut

pas se contenter des succès

actuels mais viser à connaître

encore plus de succès dans les

années à venir. Et il faut souli-

gner que l'avenir promet pour

cette compagnie puisque la lis-

te des nouveautés que Chrys-

ler nous réserve est passable-

ment longue et fort éloquente

sur le plan technique.

La compagnie des

années 90

Chez Chrysler, on ne vise pas

le premier rang des ventes ou

le chiffre d'affaires le plus éle-

vé. Selon Robert Eaton, Chrys-

ler veut devenir la «compagnie

par excellence» des années 90.

Pas la plus grosse, ni la plus

importante mais celle dont les

produits sont les plus mar-

quants, les plus agréables à 

conduire et qui apportent le

plus de satisfaction à la clientè-

le. De plus, pour les dirigeants,

Chrysler doit continuer d'être

une compagnie dynamique où il

fait bon travailler et qui permet

aux individus d'exploiter leurs

ressources et leur talent.

Ce titre de compagnie par ex-

cellence s'acquiert au fil des

Moteur de 4 L et 190 cv

Boîte automatique

à 4 rapports

4 roues motrices

Command-Trac

Climatiseur

Galerie de toit

Radiocassette

AM/FM stéréo

Poutres protectrices dans

les portes

Groupe décor sport

Lave/essuie-glace arrière

21994$

Toit rigide 

Moteur de 2,5 L 

et 123 cv

Boîte manuelle à cinq

rapports

4 roues motrices

Command-Trac

Pneus tout terrain

• Radiocassette

AM/FM stéréo

• Freins et direction

assistés

• Moquette avant

et arrière

• Sièges-baquets avec

banquette AR

incluant climatiseur

sans frais 
14 994$incluant une remise

du fabricant de 500 $ 

Coussin gonflable côté

conducteur

Rétroviseurs extérieurs

jumelés télécommandés

Moteur de 1,5 L à 

injection

Boîte manuelle à 

5 rapports

• De la place pour

5 passagers

• Système d'échappement

en acier inoxydable

• Dégivreur de glace arrière

• Freins assistés à l'avant

• Poutres protectrices dans

les portes

9 494$incluant une remise du

fabricant de 1 250 $ 

VOYEZ VOTRE CONCESSIONNAIRE JEEP ET EAGLE.

VOUS POUVEZ LUI FAIRE CONFIANCE.
J - P
Eagle

j Une division de
Chryttof Canada

•Remise de fabricant incluse. Transport (Cherokee-670 $. YJ-600 $. Summit-415 $) en sus. Immatriculation, taxes et assurances en sus. Offres d'une durée limitée. Détails chez le

concessionnaire Certains équipements illustrés peuvent être offerts en option.

années et c'est l'accumulation

de succès et de produits exem-

plaires qui permet à une com-

pagnie d'obtenir ce titre. Au

cours des trois dernières an-

nées, Chrysler a séduit le mon-

de de l'automobile par l'inter-

médiaire d'une brochette de

nouveaux modèles qui ont fas-

ciné le public et sidéré la con-

cur rence. Jugez par vous-

même: Jeep Grand Cherokee,

Chrysler Concorde/ Intrepid,

E a g I e 

Vision, Chrysler New-Yorker

LHS, Chrysler Neon, camion-

nette Dodge Ram. Des modè-

les qui ont tous été primés lors

de leur lancement et qui conti-

nuent de dominer les palmarès

de vente partout en Amérique.

Tous ces produits se caractéri-

sent par une silhouette dont les

l ignes sont non seu lement

d'avant-garde, mais très plai-

santes. Les stylistes sous la di-

rection de Tom Gale ont déve-

loppé le concept de la carros-

serie à «cabine avancée» qui

permet d'offrir plus d'espace

dans l'habitacle sans devoir

augmenter les dimensions de

la voiture. D'ailleurs, presque

tous les modèles innovent

d'une manière ou d'une autre

sur le plan esthétique et prati-

que. Ainsi, la camionnette Dod-

ge Ram ne se contente pas de

faire bande à part avec son al-

lure de gros camion remorque.

Sa cabine est en même temps

la plus spacieuse du lot. De

plus, cette camionnette a inté-

gré plusieurs caractéristiques

pratiques dans son design et

se veut dorénavant la référence

en la matière.

Sur le plan technique, la Chrys-

ler Neon avec son moteur 2,0

litres de 132 chevaux est le

plus puissant de sa catégorie.

Et il est tellement performant

qu'une version à double arbre

à cames en tête a été choisie

pour être le groupe propulseur

standard de la nouvelle Eagle

Talon 95. Et que dire du moteur

V6 3,5 litres 24 soupapes utilisé

sur les modèles LH et LHS!

Il est difficile de trouver à redire

lorsqu'une voiture innove aussi

bien sur le plan esthétique que

technique. Et il s'agit d'innova-

tions efficaces puisque toutes

ces nouveautés ont été recon-

nues les meilleures de leurs ca-

tégories respect ives à plu-

sieurs occasions. Et, un autre

élément essentiel est à souli-

gner, tous ces véhicules ont

connu une fiabilité supérieure à 

la moyenne et un taux de satis-

faction très élevé. Bref, les pro-

duits sont à l'image du renou-

veau Chrysler.

Cette renaissance ne peut se

faire sans les concessionnaires

et Chrysler du Canada a mis de

l'avant un système de satisfac-

tion de la clientèle qui est en

train de faire sa marque dans

l'industrie. Comme ce qui s'est

réalisé au niveau des produits,

le service à la clientèle Chrysler

et son réseau de concession-

naires sont en voie de devenir

la référence pour les autres

compagnies. Encore une fois,

on ne se contente pas de se

porter à la hauteur de la con-

currence en matière de pro-

duits et de service, mais on

veut proposer au public des

produits et un service de gran-

de qualité et très bien adaptés

à ses besoins. Bref, à tous les

niveaux, Chrysler vise l'excel-

lence, rien de moins.

Yves Landry:

à l'image de Chrysler

Mois après mois, les ventes

des produits Chrysler connais-

sent une rassurante progres-

sion vers des sommets jamais

encore atteints dans l'histoire

de la compagnie. Les records

de vente tombent les uns après

les autres tandis que le niveau

de satisfaction de la clientèle

est sans cesse à la hausse.

On dit qu'une compagnie fonc-

tionne dans la mesure où elle

est bien menée. Au Canada,

ces succès ne surprennent pas

car son président Yves Landry

est non seulement un homme

en mesure de percevo i r le

pouls du marché et du public

mais c'est aussi un travailleur

infatigable qui entraîne ses

troupes dans son sillage. Non

satisfait des succès présents,

Yves Landry visite les conces-

sionnaires Chrysler partout au

Canada pour leur faire prendre

conscience que les succès pré-

sents ne sont qu'une étape et

qu'il ne faut pas diminuer le

rythme ni la qualité des servi-

ces.

Comme Robert Eaton, le chef

du conseil d'administration de

Chrysler, Yves Landry soutient

que les prochaines années

vont être cruciales et qu'il faut

travailler encore plus fort pour

atteindre tous les object i fs

d'excellence visés. Car, chez

Chrysler, on ne parle pas seu-

lement de vendre des voitures

à des clients mais de leur faire

vivre une expérience positive et

enrichissante par l'acquisition

d'un produit Chrysler.

SPÉCIAL: Chrysler

Responsable des cahiers

spéciaux de La Presse: 

Alain Brunet,

(514) 285-7319
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Choix de moteursComme c'était le cas l'an der-nier, trois moteurs sont offerts,dont un quatre cylindres de 2,5litres de 100 chevaux, réservéà ceux qui n'envisagent pas detransporter de lourdes char-ges. Par contre, les moteurs V63,0 litres et 3,3 litres sont bien 
adaptés pour être utilisés surune fourgonnette. Il faut cepen-dant prendre en note que laTown & Country ne proposeque le V6 3,3 litres et la trac-

tion. Par ailleurs, si la version à 
traction intégrale vous intéres-se, il est bon se savoir que cemodèle ne peut être comman-dé qu'avec le moteur 3,3 litreset la boîte automatique à quatre

rapports. Ce système a été dé-
veloppé conjointement avec legrand spécialiste européen dela traction intégrale, Steyr-Pusch, qui fabrique plusieursdes composantes de ce systè-me. Si vous faites partie deceux qui recherchent un modè-le équipé dune boîte manuelle,

seules les versions dotées dumoteur quatre cylindres ensont pourvues et ce dans cer-taines versions bien particuliè-res.

Compte tenu des besoins de lamajorité des acheteurs, il estpratiquement impossible de nepas trouver une combinaison.Cette année, il n'y a pas de

changements majeurs sur cesfourgonnettes. Toutefois, on a 
procédé à plusieurs améliora-tions sur le plan esthétique enajoutant des coloris nouveauxau choix de couleurs disponi-bles pour l'habitacle et la car-

rosserie. Sur le plan mécani-
que, on note un convertisseurde couple plus performant etun embrayage modulaire sur laversion avec moteur 2,5 litres.

•
Bref, un peu comme le bon vin,ces fourgonnettes s'améliorentau fil des années. Chrysler estle champion de la fourgonnettecompacte et a la ferme inten-tion de le rester très long-temps.

ET CHRYSLER INVENTALA FOURGONNETTEL orsque Al Sperlich était à l'emploi de Ford, il propo-sa à ses patrons l'idée d'unefourgonnette compacte à trac-tion avant destinée à la famille.Inutile de préciser que son pro-jet fut refusé tout de go. En fait,au milieu des années 70, pro-poser un véhicule à tractionavant était presque un blasphè-me à Détroit, capitale de la pro-pulsion et des dimensions dé-mesurées. Toutefois, il ne selaissa pas décourager et, unefois rendu chez Chrysler, pro-posa à nouveau son projet à ladirection. Bien qu'elle fût pres-que acculée à la faillite, la com-pagnie reconnut le bien fondéde ce projet et les travaux ini-tiaux furent ébauchés.
Malgré des conditions écono-
miques difficiles, le projet sedéroula tambour battant et le
dévoilement eut lieu en 1984.
Immédiatement, ce fut l'en-
gouement de la populationnord-américaine pour cettefourgonnette qui se conduisait

comme une berline. Qui plusest, aussi bien la Dodge Cara-
van que la Plymouth Voyager
possédaient une silhouette qui
faisait l'unanimité. Une légendeétait lancée. Les francophonesne juraient que par«l'Autobeaucoup», tandis queles anglophones étaient ravis

| de leur «Magicwagon». Au fil
des semaines et des mois, les

! ventes allaient en s'accroissant
alors que des milliers de spor-

; tifs, de familles et d'entreprises
' découvraient les avantages de
[ ces véhicules capables de
\ transporter plusieurs passa-

gers et leurs bagages dans unconfort équivalent à celui d'uneautomobile. On était loin des
I grosses fourgonnettes de jadis
\ dont l'encombrement et la con-
i sommation élevée en limitaient
\ la diffusion.

•\ Au fil des années, de nombreu-
J; ses améliorations ont été ap-
g portées à ces fourgonnettes
f toujours les plus vendues en
| Amérique. Une version allon-
ï; gée, des moteurs plus puis-
% sants, un équipement plus rele-
t | vé et finalement un modèle
4 Chrysler, le Town & Country,
g ont permis de rencontrer les at-
| tentes de la presque totalité du
§ public. Et, ultime raffinement,

l'arrivée d'une version à trac-
j | tion intégrale animée par un
Jt moteur V6 3,3 litres.
| j Le succès d'un produit ne si-
* gnifie pas qu'il faille se .limiter à 
S.-la version originale. Écoutant
Ë les critiques et suggestions des
j{ propriétaires de fourgonnettes
% Autobeaucoup, les ingénieurs
| | de Chrysler ont apporté lesaméliorations qui s'imposaient,

modernisé la plate-forme et re-modelé l'intérieur, mais tout enconservant les caractéristiquesinitiales et l'esthétique généralequi avaient connu tant de suc-cès au cours des huit pre-mières années.
La nouvelle version est appa-rue au cours de l'année 1991 etl'accueil du public a été enthou-siaste. Tant et si bien que cessympathiques fourgonnettescontinuent d'être les plus popu-laires de cette catégorie aussibien au Canada qu'aux États-Unis. Et il est intéressantd'ajouter qu'elles sont en voiede se tailler une fort intéressan-te niche sur le marché euro-péen, tout particulièrement enFrance.

Le secret: un équilibrepresque parfaitLes annonces publicitaires in-
sistent toujours sur !e secret
d'un produit pour expliquer sapopularité. Depuis des années,
une brasserie très connue nousparle du secret d'une de sesbières, tandis qu'une marquede friandise nous incite à dé-

couvrir par quel moyen ou insè-
re le caramel dans chaque por-
tion de chocolat. C'est beau-
coup plus simple en ce qui
concerne les fourgonnettescompactes de Chrysler: ellesproposent un excellent équili-

bre entre l'agrément de condui-
te, la polyvalence, le confort et
un prix de vente très intéres-
sant. Ajoutons à cela un choixde moteurs et transmissions et
vous avez un best-seller. Parmi 
les points forts de cette four-
gonnette, il faut souligner unagrément de conduite qui serapproche passablement decelui dune automobile. Et, cet-

te année, il est possible decommander en option une sus-
pension sport qui ajoute enco-
re à la tenue de route. Il faut
également souligner le confort
d'ensemble, la polyvalence gé-
nérale et les sièges intégréspour enfants qui ont été intro-
duits l'an dernier. Quant à la
Town & Country de Chrysler,
son équipement standard et laprésentation de son habitacleen font la fourgonnette la plusluxueuse sur le marché.

Toujours dans la même veine,
les modèles proposés n'ont au-
cun défaut majeur qui rompt
cet équilibre. Plusieurs autresfourgonnettes sur le marchépeuvent rivaliser avec les pro-

duits offerts par Chrysler, maisaucune ne possède cette ho-
mogénéité, et elles sont sou-
vent offertes à prix plus élevé.

•

Eagle Vision20480$"
4 0 6 , 0 7 $ 7 m o i sLocation mensuelleAucun versement initial

Eagle Summit8888*
1 8 4 0 0 *7moisLocation mensuelleAucun versement initialFamiliale Eagle Summit13584*"

2 9 9 , 9 9 $ 7 m o , sLocation mensuelleAucun versement initial

p ~ \ 
•_ 

Illustration légèrement différente du modèle annoncé

rr~~~
• Eagle Talon14420*

Vous êtes à la recherche d'une bonne voiture, mais
vous les trouvez toutes trop chères?La famille Eagle a tout pour vous satisfaire,

et à bien meilleur prix.Eagle, c'est la qualité à meilleur prix! 
Eagle VisionUne voiture carrément révolutionnaire avec son habitacle avancé!

Les chroniqueurs automobile sont unanimes : c'est tout simplement

Tune des meilleures voitures jamais fabriquées!Ce modèle comprend climatiseur, électroverrouillage des portes,
lève-glaces électriques, régulateur de vitesse, radiocassette AM/FM

stéréo et six haut-parleurs.Familiale Eagle Summit
Cette Eagle super pratique est propulsée par un fougueux
moteur de 2,4 L en option. Idéale pour le chalet ou pour Fido!

Vous aimerez aussi son design résolument moderne.Eagle SummitÉconomique à l'achat, elle est aussi très économique à faire rouler!

Et elle offre une foule de caractéristiques en équipement standard.

Eagle TalonLa performance sur quatre roues! Une authentique sportive,
parmi les préférées des chroniqueurs automobile! Maintenant

offerte avec un nouvel ensemble de caractéristiques à un prix
qui la rend tout simplement irrésistible!

f .
M 1 c'est \ 

L'Association des concessionnairesJeep et Eagle du Québec

Jeep.
Eagle

L ' É V É N E M E N T N°1 DE J E E P ET E A G L E . C 'EST J U S T E POUR V O U S

' POSF pour Eagle Summit avec groupe d'options 21 A, Familiale Summit avec groupe d'options 21B; Eagle Talon avec groupe d'options 211. Les prix comprennent la remise. La remise comprend la TPS. Un taux de crédit peut être offert à ta place de la

remise. Cette offre annule, remplace et ne peut être combinée avec aucune autre offre. POSF pour modèle Eagle Vision avec groupe d'options 22C. Les prix excluent les frais d'immatriculation, de transport et de taxes. L'offre s'applique aux véhicules en

stock chez le concessionnaire et pour usage personnel. Offre en vigueur à partir du 26 avril jusqu'à ce que Chrysler Canada Ltée y mette fin. Le concessionnaire peut vendre à un prix moindre. Voir un concessionnaire pour les détails.

* ' En vertu de la location Clé d'or, le locataire assume les frais tels que les contraventions et le kilométrage en sus de 100 000 km au taux de 0.06$ le kilomètre. Les mensualités ci-dessus sont fonction d'un terme de 48 mois sans versement initial.

Un dépôt de sécurité équivalent à un versement sera exigé. Contrat de location à terme fixe rachat non requis Les mensualités ne comprennent pas le transport, l'immatriculation, les assurances et les taxes. Voir un concessionnaire pour les détails.

landry_oct2019.indd   4 19-10-10   10:47
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ÉCONOMIE ET ÉCOLOGIE, MÊME COMBAT
Dans la foulée des centaines de milliers de personnes qui ont marché dans  
différentes villes de la planète pour soutenir la croisade de la jeune Greta Thunberg  
contre les effets catastrophiques du réchauffement climatique, mon esprit s’est permis  
l’association d’idées suivante…

Ce n’est un secret pour personne, plu-
sieurs concessionnaires ont recours à des 

moyens pour le moins originaux pour vendre 
des véhicules. Et l’imagination est souvent en-
core plus fertile quand elle est au service de 
véhicules plus difficiles à écouler au détail, ou 
encore pour lesquels les programmes men-
suels sont chancelants. Des véhicules qui, par 
exemple, feraient l’objet de superbes promo-
tions pendant un mois, et qui les perdraient le 
mois suivant. 

Voilà donc pourquoi des concessionnaires, 
qui ont vu neiger, choisissent de tirer avan-
tage des désavantages que leur impose leur 
constructeur en affichant comme « vendus » 
des véhicules qui, dans le fond, ne le sont pas 
réellement. Dans le jargon, on dirait que le 
concessionnaire « pine » des véhicules en les 
désignant comme vendus aux yeux de son 
constructeur, alors qu’en réalité, les véhicules 
sont toujours sur place, dans sa cour.

Pourquoi une telle pratique ? Tout simple-
ment pour que le concessionnaire puisse pro-
fiter des rabais-client et des ristournes prove-
nant du constructeur au moment précis où 
ceux-ci sont les plus alléchants.

Toutefois, ledit concessionnaire doit en-
suite trouver une manière de vraiment se dé-
faire de ces véhicules sous peine de voir ses 
frais d’inventaire atteindre des proportions 
gargantuesques. Sans oublier que le construc-
teur n’aimerait pas voir des véhicules « ven-
dus » traîner par dizaines dans le stationne-
ment de la concession.

La location ciblée
L’une des solutions est de créer une compa-
gnie indépendante qui se chargera de louer 
les fameux « vendus/invendus » à des clients 
ayant des besoins spécifiques. Ces véhicules 
sont assurés et immatriculés au nom de cette 
tierce compagnie, qui les loue pour une pé-
riode allant de quatre à 12 mois. Après quoi, 
la compagnie récupère les véhicules pour les 
revendre sur le marché d’occasion américain, 
où le taux de change est évidemment bien 
avantageux.

AINSI PENSE ANTOINE i

ANTOINE JOUBERT

naires se privent de revenus substantiels du 
côté de l’atelier de services. Parce qu’un véhi-
cule qui ne revient jamais chez le concession-
naire n’est payant qu’à la vente.

D’ailleurs, il me semble que l’entretien 
d’un véhicule, pourtant lui aussi très lucra-
tif, n’est généralement que très peu publi-
cisé. Serait-il donc temps de mettre un peu 
plus d’énergie dans ce service, en louangeant 
les bienfaits d’un entretien périodique et ses 
avantages sur le plan environnemental ? Cette 
attitude serait bénéfique à la fois pour le bilan 
de la concession, pour son image… et pour la 
santé de la planète ! •••

Conséquemment, cela permet par exemple 
à FCA d’écouler davantage de camions RAM 
ou de Dodge Durango qu’au cours des der-
nières années, une situation qui n’est évidem-
ment pas unique à ce constructeur. Payante 
de trois façons (ristourne/rabais du construc-
teur, location lucrative et vente en argent amé-
ricain), cette formule impacte évidemment de 
façon négative sur… l’environnement (eh oui, 
voilà où je voulais en venir !).

Comment ? Parce que l’acheteur du véhi-
cule neuf se renouvelle dans ces cas-ci chaque 
année, voire deux fois l’an. Alors, plutôt que 
de vendre ou de louer un véhicule neuf au 
consommateur tous les quatre ou cinq ans, 
on écoule facilement cinq ou six fois plus  
de véhicules que dans un marché qui n’est 
pas nourri artificiellement. Et, bien sûr, sa-
chant qu’aucun véhicule n’est plus polluant 
que celui qu’il faut construire, vous convien-
drez que cette pratique est assez loin d’être 
« carboneutre ».

Paradoxalement, en optant pour cette stra-
tégie visiblement lucrative, les concession-

1  Financement offert chez les concessionnaires accrédités de BMO. 
Les critères habituels de BMO Banque de Montréal en matière 
d’octroi de crédit s’appliquent. MD Marque de commerce déposée de 
la Banque de Montréal. MC†MD† Marque de commerce/déposée 
d’AIR MILES International Trading B.V., employée en vertu d’une 
licence par LoyaltyOne, Inc. et par la Banque de Montréal. 

Un client, une équipe ,un guichet 
unique pour vous servir, incluant : 

• Souplesse des versements
• Taux avantageux
• Milles de récompense AIR MILESMD†

• Traitement rapide de la demande
• Prêts sur stocks de véhicules de location
•  Prêts à l’exploitation, prêts destinés à 

l’acquisition de stocks et prêts à terme
•  Services d’investissement de capitaux, 

de gestion des risques, de consultation 
et de gestion de patrimoine

• Solutions de trésorerie et de paiement

Pour en savoir plus, écrivez à 
bmoautofi nance@bmo.com

Nous adoptons la 
même conduite 
que vous.
Service à la clientèle supérieur.

Illustration à venir
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 LE MARCHÉ DE LA 2e ET 3e CHANCE AU CRÉDIT  

FAUT-IL S’EN OCCUPER ?

LA PAROLE EST À... i RÉAL BRETON i P.-D. G. D’ICEBERG FINANCE

RÉAL BRETON

Au cours des dernières années, plusieurs indicateurs ont confirmé 
la fragilité financière des ménages québécois. Ainsi, 16 % n’ont pas 

accès à 2000 $ en moins d’un mois en cas d’imprévu, 31 % vivent d’une 
paie à l’autre et 70 % gagnent moins de 50 000 $ par an. 

La dette gonfle
Et que dire du niveau d’endettement des Canadiens, qui n’a ces-
sé d’augmenter. En effet, dans les dernières années, il est passé de  
105 % en 2000 à 157 % en 2010 et se situe actuellement à 178 %. Cela 
signifie donc que pour chaque dollar gagné, 1,78 $ de dette doit être 
remboursé !

Ces impressionnantes statistiques viennent expliquer en partie 
pourquoi, à 33,4 %, le Québec affiche le plus haut taux de faillites et de 
propositions de consommateur au Canada, alors que sa démographie 
ne représente que 23 % de la population canadienne.

La fin du présent cycle économique et le risque de récession à court 
et moyen terme sont également d’autres facteurs qui auront assuré-
ment des répercussions directes sur les ventes automobiles.

En tant que concessionnaire ou marchand de véhicules d’occasion, vous avez sûrement  
déjà analysé le potentiel de développer le marché de la 2e et 3e chance au crédit afin de  
répondre aux besoins de votre clientèle dont le dossier de crédit ne satisfait pas les critères 
d’approbation des banques conventionnelles.

Ajoutez 
plus d’une cordes à votre arc !

Depuis septembre 2019 chez Produits Avantage Plus, 
nous offrons plusieurs types de formations spécialisées.

• Formations de débutants pour les directeurs com-
   merciaux et conseillers aux ventes.

• Formations continues en ventes.

Pour plus d’informations veuillez communiquer : 
denis@garantieavantageplus.ca

www.garantieavantageplus.ca                      450.666.0181

Sources de revenus 
L’ensemble de ces constats va inévitablement amener l’industrie auto-
mobile à diversifier davantage ses sources de revenus afin de mainte-
nir sa rentabilité et sa croissance. En conséquence, le segment de mar-
ché que représentent les 2e et 3e chances au crédit s’avère une excellente 
occasion d’affaires et le sera pour plusieurs années à venir.

Soulignons aussi qu’il s’agit d’une clientèle loyale ayant une forte 
propension au référencement et dont l’indice de confiance envers  
le département F&A est excellent. La récurrence des ventes auto- 
mobiles auprès de cette clientèle est aussi très importante, puisque  
plusieurs retournent chez leur concessionnaire ou marchand pour chan-
ger de véhicule au fur et à mesure que leur dossier de crédit s’améliore. 

Enfin, selon Équifax et plusieurs acteurs de l’industrie, plus de 25 % 
des ventes automobiles font actuellement l’objet d’un financement de 
2e ou 3e chance au crédit et ce pourcentage ne cesse d’augmenter. En 
somme, nous avons affaire à un marché en pleine croissance qui est loin 
d’avoir atteint sa pleine maturité. Il n’en tient qu’à vous de bien vous 
occuper de cette clientèle à fort potentiel. Bonnes ventes ! •••

Iceberg_Oct2019_v2.indd   6 19-10-10   10:45



C’est plus que  
du financement  
auto

Offrir le financement auto Desjardins, c’est bénéficier  
d’une prise en charge personnalisée :

• un conseiller en développement des affaires attitré

• un service d’experts dévoués disponibles 7 jours sur 7

• des outils numériques pour accroitre votre performance

• des formations adaptées à votre réalité

• un versement des déboursés parmi les plus rapides de l’industrie

Contactez votre conseiller Desjardins  
pour en savoir plus ou visitez le 1-desjardins.com.
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Un dollar demandé par pneu, c’est peu et c’est 
beaucoup, mais encore faut-il en parler aux 
clients. Pour inciter le personnel de la conces-
sion à solliciter leur clientèle, quoi de mieux 
qu’un concours ! Ainsi, pour chaque dollar re-
cueilli par le concessionnaire, celui-ci obtient 
une chance de gagner l’un des prix suivants : 
•	 Grand	prix
 5 loges pour 12 personnes pour un match de  

la saison 2020 de l’une de nos équipes sportives 
 favorites (les Canadiens, les Alouettes, l’Impact,  

le Rocket ou les Remparts).
•	 Prix	hebdomadaires
 12 repas pour 2 personnes par semaine à  

La Cage | Brasserie sportive d’une valeur de 50 $.

SUR	LA	ROUTE I PAR L’ÉQUIPE D’AUTOMÉDIA

 

Quand plus de 5000 revendeurs offrent votre 
produit, difficile d’avoir une équipe partout 
sur le terrain afin de veiller à la diffusion des 
bonnes informations. C’est pour cette raison 
que SiriusXM a créé un portail de formation 
facile à utiliser – et même divertissant. 

« On a créé ce programme de formation 
pour uniformiser l’information transmise au 
sujet de SiriusXM, dit Jean-François Martin, 
directeur régional pour l’est du Canada. On 

SiRiUSXM	
JUSqU’à	UnE	AnnéE	d’AbOnnEMEnT	GRATUiT	!

y explique en quoi ça consiste, pourquoi  
SiriusXM, etc. Nous avons fait cela pour 
nous assurer que rien ne soit oublié par nos 
revendeurs et pour bonifier notre expérience 
client. » Pour inciter les marchands à parti-
ciper, SiriusXM offre de généreuses récom-
penses aux participants : « Le visionnement 
d’un bloc complet donne droit à trois mois 
de radio en ligne. Si le représentant écoute 
les quatre premiers blocs, il aura donc droit 

																										déMénAGE
Kia Québec est sur le point de s’installer dans 
ses nouveaux locaux : « Si tout va bien, on 
devrait être dans notre nouvelle bâtisse le 9 
décembre prochain », confie Serge Beaudoin, 
l’un des copropriétaires. 

Cette importante relocalisation est un point 
tournant pour les 20 ans de la concession. Voi-
sin du magasin Réno-Dépôt de la rue du Ma-
rais, dans le secteur commercial de la ville de 
Québec, le nouveau bâtiment de 43 000 pieds 
carrés arborera, comme chez Kia Val-Bélair 
du même groupe, le style RedCube, soit la ré-
cente signature de la marque Kia.

L’ancien local, occupé par le passé par Le 
Prix du gros et HGrégoire, a été démoli et 
une nouvelle structure a émergé. « Il y aura 15 
baies de service, 6 pour l’esthétique, de même 
qu’un drive-thru pouvant accueillir jusqu’à 
10 véhicules à la fois, nous a expliqué M. 
Beaudoin. La salle de montre pourra exposer 
jusqu’à 15 véhicules et nous aurons, à l’exté-
rieur, jusqu’à 500 espaces de stationnement. »

Kia Québec, qui fait partie du groupe La 
Force Kia (avec Kia Ste-Foy et Kia Val-Bélair), 
se classe en première position en matière de 
volume des ventes pour la marque au Canada. 

Du 15 octobre au 1er décembre, les conces-
sionnaires automobiles du Québec sont invi-
tés à encourager leurs clients à ajouter à leur 
facture un tout petit dollar par pneu acheté, 
changé ou entreposé. Ce faisant, marchands 
et clients participeront ainsi à la 4e édition de 
PNEUVEMBRE.

L’initiative vient de l’organisme PROCURE 
qui, depuis sa fondation en 2003 par Marvyn 
Kussner et grâce à l’appui de porte-paroles 
comme Jean Pagé et Winston McQuade, mul-
tiplie les événements (tels Nœudvembre et le 
Tour du courage) et les séances d’information 
pour sensibiliser, éduquer et équiper la po-
pulation afin d’affronter le troisième cancer  
le plus fatal chez les hommes, celui de la pros-
tate (après les cancers du poumon et colo- 
rectaux).

Chaque jour, pas moins de 12 Québécois 
reçoivent un diagnostic de cancer de la pros-
tate. Devant ce fléau, des gens réagissent. 
« Durant nos trois premières campagnes 
PNEUVEMBRE, PROCURE a récolté 50 000 $ 
en 2016 et 2017, puis 85 000 $ en 2018 », pré-
cise Maxime Chaudier, conseiller au déve- 

PnEUVEMbRE		
VOUS	AVEZ	JUSqU’AU	1er	déCEMbRE	!

loppement d’affaires de l’organisme qui en-
tend bien établir une nouvelle marque cette 
année.

Un	précieux	allié
Pour cette 4e offensive de PNEUVEMBRE, 
PROCURE a trouvé le partenaire idéal chez 
Distribution STOX. « C’est naturel pour 
nous de nous associer à cette campagne, 
puisqu’avec notre force de ventes qui couvre 
97 % du Québec, nous sommes en mesure 
de faire une différence et de venir en aide 
à Laurent Proulx (le p.-d. g de PROCURE) 
contre le cancer de la prostate qui, disons-le, 
est vraiment présent dans une industrie  
automobile où la gent masculine est fort  
nombreuse », dit Dominic Lafrenière, directeur 
régional des ventes chez Distribution STOX.

« Pour nous, ajoute-t-il, c’est une belle fa-
çon de créer une synergie avec les concession-
naires automobiles du Québec et de donner 
au suivant ! »

Donc, quand le concessionnaire réussit 
à amasser plus de 1000 $ en dons, il obtient 
plus de 1000 chances de gagner l’une des 
cinq loges lors du tirage final (qui aura lieu le  
17 janvier prochain dans les bureaux de  
PROCURE, à Ville Mont-Royal).

Qui plus est, le concessionnaire recevra un 
reçu d’impôt pour la totalité des dons recueil-
lis, une visibilité dans le réseau PROCURE 
(incluant ses réseaux sociaux) et dans les pu-
blications de la CCAQ, une photo officielle de 
fin de campagne, une mention dans le rapport 
annuel de PROCURE et, pour finir, le cadre 
officiel « Ambassadeur PROCURE » person-
nalisé à son nom. Le concessionnaire intéres-
sé n’a qu’à contacter son directeur de compte 
chez Distribution STOX qui se fera un plaisir 
de l’inscrire au concours.

Bref, soyez nombreux à devenir des am-
bassadeurs de PNEUVEMBRE et combattez à 
votre façon un tueur sournois !

à une année gratuite d’abonnement radio à  
SiriusXM. » Les cadres et directeurs généraux 
ne seront pas en reste. S’ils s’inscrivent au 
portail de formation SiriusXM et demandent 
à cinq membres de leur équipe de s’inscrire 
à leur tour, ils deviennent admissibles à un 
concours dont le grand prix est un voyage 
pour deux personnes (transport en avion, 
hôtel et plus encore) à la Série mondiale de la 
Ligue majeure nord-américaine de baseball. 

PROCURE peut compter sur deux porte-paroles engagés 
en Jean Pagé (diagnostiqué du cancer de la prostate à  
49 ans) et Winston McQuade (en rémission).

Le partenariat entre PNEUVEMBRE et notre compagnie 
s’est imposé de lui-même, tout naturellement, selon 
Dominic Lafrenière, directeur régional des ventes 
chez Distribution STOX.

Le	concours
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Brad Rome (centre-gauche) et l’équipe de Canadian Black Book présentent un chèque de 25 140 $ à  
Michelle Afinec (centre-droite), Fondation Tim Horton, au 22e Tournoi de golf mémorial Kathy Ward,  
au club de golf Magna d’Aurora en Ontario, le 9 septembre 2019.

Le Tournoi de goLf KaThy Ward de Canadian BLaCK BooK 
reCueiLLe pLus de 25 000 $ pour La fondaTion Tim horTon
Le 22e Tournoi de golf commémoratif Kathy 
Ward de Canadian Black Book (CBB) s’est 
tenu le 9 septembre dernier au club Magna  
à Aurora, en Ontario. L’événement, qui affi-
chait complet en réunissant 116 participants 
du monde de l’automobile, a permis de  
recueillir 25 140 $ qui iront à la Fondation Tim 
Horton.

« Kathy serait tellement fière de savoir 
que sa succession continue de recueillir des 
fonds considérables pour aider à envoyer des 
enfants moins fortunés au camp », a affirmé 
Brad Rome, président de CBB. 

Encore cette année, les partenaires com-
manditaires du tournoi ont été quatre  
des principales institutions financières du  
Canada : Banque de Montréal, Banque Royale 
du Canada, Banque Scotia et TD Canada 
Trust.

Rappelons que le tournoi de golf de CBB 
a été nommé l’été dernier en l’honneur de 

Kathy Ward, qui a perdu sa bataille contre le 
cancer en décembre 2017. Celle qui a œuvré 
presque quatre décennies au sein de l’entre-
prise familiale, dont une à titre de présidente 

et directrice générale, a créé ce rendez-vous 
annuel en 1997 – et depuis ce jour, il a per- 
mis de recueillir plus de 600  000 $ pour la  
Fondation Tim Horton. •••

66
23

8

Grâce à son équipe dédiée  
aux concessionnaires, SSQ Assurance  
offre un service personnalisé.

Optez vous aussi pour des 
solutions concrètes selon 
vos objectifs et vos ressources.

1 877 373-7717

Pour des plans d’action avec des 
rendements optimisés, faites confiance à 
nos professionnels qui maîtrisent les enjeux 
du marché et assurent la conformité.

surlaroute_oct2019_V2.indd   9 19-10-10   11:03



10 I AutoMédia I Octobre 2019 I 

LA CATÉGORIE
Monotype, donc des voitures toutes identiques techniquement dans 
les deux séries.

L’ORGANISATION
Plus de 20 séries mettant en vedette des Porsche 911 GT3 se déroulent 
chaque année à travers le monde. Une seule met en scène la Nissan 
Micra.

LA FRÉQUENCE
Six weekends de course et un total de 12 épreuves réparties en Ontario 
et au Québec pour les deux séries (sauf Road America au Wisconsin 
pour la GT3 les 2 et 3 août dernier).

LES PILOTES
En GT3, des pilotes semi-professionnels et des vétérans expérimen-
tés. En Micra, des jeunes issus du karting, des pilotes seniors et des  
Monsieur et Madame Tout-le-Monde qui peuvent enfin triper sur un 
circuit sans se ruiner.

LE COÛT
Porsche GT3
Une 911 GT3 Cup coûte 290 000 $ CAD. Un pilote désireux de la louer 
d’une équipe peut s’attendre à dépenser 50 000 $ pour un weekend de 
course, donc 300 000 $ en moyenne pour la saison. Porsche Canada a 
démarré un programme d’allocations pour aider les pilotes qui sont en 
bout de ligne des ambassadeurs de la marque.

Nissan Micra
Les organisateurs de la Coupe Micra insistent sur le côté abordable de 
leur série, à l’image de la voiture de rue qui se vend 10 488 $ chez un 
détaillant Nissan. Selon eux, un inscrit peut s’offrir toute une saison 
avec un budget de 40 000 $, auto incluse (et de plus en plus de Micra 
de course usagées sont disponibles).

LES AUTOS
Porsche GT3
6 cylindres à plat de 4,0L, 485 chevaux et boîte séquentielle à 6 rapports 
pour les GT3, une propulsion de 1175 kg. Parmi les modifications ap-
portées par la division Motorsport de Porsche à Weissach (Allemagne), 
on retire le siège du passager de même que la boîte PDK de la version 
de route, et on allège la carrosserie avec de la fibre de carbone.

Nissan Micra
4 cylindres de 1,6L, 109 chevaux et boîte manuelle 5 vitesses pour les  
Micra, une traction de 1061 kg. Modifiées par Motorsports in Action (MIA) 
de Saint-Eustache : suspension, siège, ceinture, cage et filet de sécurité, 
échappement, plaquettes de frein, roues et crochets de remorquage. 

LES PNEUS
Porsche GT3 : Yokohama / Nissan Micra : Pirelli

LE TREMPLIN
Porsche GT3
La Coupe GT3, c’est l’occasion pour un jeune pilote d’exprimer son 
talent. S’il réussit à tirer son épingle du jeu au volant de ces bolides qui 
ne disposent d’aucune aide à la conduite, il peut gravir les échelons. 
Comme le Français Kévin Estre, champion aux 24 Heures du Mans 
(juin 2018), pilote d’usine Porsche et mentor pour les participants à la 
série GT3 canadienne.

Nissan Micra
Quand Nissan a lancé la Coupe Micra il y a cinq ans (à l’initiative du 
journaliste automobile Jacques Deshaies), elle n’entretenait pas l’am-
bition de développer des pilotes, mais c’est ce qui est arrivé avec le 
temps. D’une part, plusieurs jeunes se pointent dans la série en débar-
quant du karting et, d’autre part, des coureurs l’utilisent comme trem-
plin, tel Olivier Bédard, trois fois champion en Micra avant de graduer 
(et de gagner) en Formule 1600.

Durant la dernière fin de semaine de septembre, le Circuit Mont-Tremblant a servi de scène 
bucolique aux épreuves finales de deux séries : la Coupe Porsche GT3 et la Coupe Nissan Micra. 
AutoMédia était sur place et n’a pas pu s’empêcher de jouer à « pareil, pas pareil ? ».

LES COUPES PORSCHE GT3 ET NISSAN MICRA

PAREIL, PAS PAREIL ? 

ACTUALITÉS i PAR MiCHEL CRÉPAULT
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MARC OUAYOUN

GLOBALE

DISTRIBUTION 
ET COACHING 
DE PRODUITS 
FINANCIERS 
SUR MESURE

« Le succès d’un département F&A  
    d’une concession passe par  
     la transparence du processus de vente. »

solutionautomobile.ca

Jean-Claude Rabbat
jc@solutionautomobile.ca

514 949-5905

DISTRIBUTEUR AUTORISÉ  
DES PRODUITS SSQ

STEVE MILETTE

…au constructeur ?
Marc Ouayoun : Pour Porsche, c’est ultra important. Nous avons bâti 
notre image sur la compétition automobile. Le fait d’en avoir dans nos 
principaux marchés – il ne faut pas oublier que le Canada est notre  
5e marché mondial –, ça crée un lien en démontrant la performance de 
nos voitures. Les clients comprennent qu’ils appartiennent à un uni-
vers plus large. La compétition, les défis, ça fait partie de nos valeurs. 

Steve Milette : De prime abord, c’est le développement de l’image de 
la marque et de la qualité du produit. Au départ, l’idée était de lancer 
le modèle Micra au Canada, d’en démontrer les qualités. Nos parts de 
marché au Québec ont prouvé que l’idée a fonctionné.

…aux concessionnaires ?
Marc : Nous avons des concessionnaires (4 au Québec) qui sont mo-
tivés à participer, ce qui signifie qu’ils adhèrent à toutes les facettes 
de la marque. Ça leur donne l’occasion d’inviter leurs clients à une 
expérience différente des autres. J’ai toujours considéré que tout ce qui 
gravite autour de la Coupe doit être bien fait.

Steve : Le partenariat avec des gens locaux en matière de comman-
dites, et donc avec leur communauté. D’autres en profitent pour eux-
mêmes courser, ou alors leurs employés. Cela dit, un concessionnaire 
qui gagne le dimanche ne vendra pas nécessairement plus de Micra le 
lundi suivant. C’est d’abord une question d’engagement, d’appartenir 
à la famille Nissan.

…aux clients ?
Marc : Ils en retirent quelque chose de fondamental. Je dis souvent 
que « personne n’a besoin d’une Porsche, mais tout le monde en a en-
vie ! ». Et cette envie pour un client, ça passe par des expériences uni- 
ques telles qu’un weekend comme celui-ci. Je vois les sourires de ces 
gens et ça me dit que les chances sont grandes que nous soyons de 
retour l’an prochain à Tremblant pour un autre événement Destination 
Porsche…
 
Steve : On le voit grâce aux centaines d’amateurs de Nissan qui 
viennent aux courses ! On les invite, ça fait partie de notre système 
de relance. Six weekends durant l’année où nous nous rapprochons 
d’eux, et c’est toujours plein . •••

DES RESSEMBLANCES  
ENTRE LES DEUX COUPES ?
Marc : Je ne sais pas tout ce qu’ils font, mais Nissan veut certaine-
ment entretenir la passion. J’ai vu qu’ils ont organisé une parade 
sur la piste, comme nous. J’ai vu des gens parader avec beaucoup 
de fierté et ils ont bien raison, car la passion automobile, c’est 
quelque chose qui se partage au-delà des marques. Ce qu’ils font 
est sûrement comparable à ce que nous faisons pour un autre type 
de clientèle.

Steve : Quand tu achètes une Porsche, tu t’attends à être traité en 
VIP. D’être invité à un événement, c’est un dû. Quand tu achètes 
une Micra de 10 000 $, tu ne t’attends pas à être invité sur un circuit, 
à rencontrer le président et à être traité en VIP. Cela dit, les deux 
compagnies ont plusieurs clients sur place pour s’en rapprocher. 

MESSIEURS LES PRÉSIDENTS, VOTRE COUPE, ÇA DONNE QUOI…

DES RESSEMBLANCES  
ENTRE LES DEUX COUPES ?

NissanPorsche_oct2019.indd   11 19-10-10   12:11
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Selon Wesley Pike, responsable du mar-
keting de produits chez PBS Systems, 

pareille conférence est la meilleure façon de 
faire. « Nous y recueillons l’opinion et les com-
mentaires des concessionnaires en vue de la  
prochaine génération de notre Dealership  
Management System (DMS). Parce que ce der-
nier n’est pas statique ; il change constamment, 
il évolue au même rythme que l’industrie. » 

Et toujours selon M. Pike, PBS Systems 
apprécie ces échanges avec ses clients parce 
que « ce sont eux qui utilisent l’outil, ce sont 
eux qui sont en première ligne. Nous sommes 
peut-être les experts et nous pouvons montrer 
aux concessionnaires comment se servir du 
produit, mais nous ne l’utilisons pas comme 
eux le font au quotidien ».

Au fil de la conférence, l’entreprise alber-
taine prend note de chaque remarque des par-
ticipants sur d’éventuelles fonctionnalités ou 
l’amélioration de procédés et « si nous pou-
vons les intégrer dans la génération suivante 
du logiciel, alors nous le faisons », soutient  
M. Pike.

Certains dirigeants sont des habitués de 
cette « rencontre au sommet ». C’est le cas de 
Kirt Prete, à la tête de six concessionnaires 
Ford et GM établis dans l’Ouest canadien. 

« Ce logiciel (DMS), nous y touchons à 
chaque seconde, tous les jours et dans toutes 
les procédures à la concession. Il est donc lo-
gique que je vienne (ici) afin de mieux com-
prendre le système, mais aussi pour partager 
mes remarques sur la façon dont ça se passe 
dans la réalité. Nous avons la chance d’ap-
profondir les choses et, à partir de là, de voir 
quelles améliorations nous pouvons collecti-
vement apporter. »

Prete souligne que parce que le logiciel 
PBS est ultra-performant, « il nous faut com-
prendre comment le configurer et jusqu’où 
il peut fonctionner pour nous au quotidien, 
pour ensuite former notre personnel en consé-
quence ». 

Collaborer avec le Québec
La conférence de septembre dernier a éga- 
lement donné la chance à PBS Systems d’in-
teragir avec de nouveaux clients-partenai- 
res : les concessionnaires québécois. « Non 
seulement nous sommes heureux de les ren-
contrer, mais cela nous permet de compren- 
dre leurs besoins spécifiques, dit M. Pike. 
Nous voulons pouvoir collaborer avec eux  
à tout moment et leur donner l’occasion  
de partager avec nous ce qu’il leur man- 
que. Nous savons qu’il y a là plusieurs pos-
sibilités – d’ailleurs, nous avons déjà vécu 
quelques beaux succès et nous voulons bâtir 
là-dessus. »

En français, en anglais…
Oui, vous avez bien lu : des clients-partenaires 
québécois. Il faut savoir que si PBS Systems 
fait partie du paysage automobile canadien 
depuis trois décennies, ce n’est qu’au cours 
des deux dernières années que la compagnie 
a accéléré son démarchage auprès des conces-
sionnaires de la Belle Province. 

Et ça semble déjà porter fruit : « Nous 
n’étions pas certains de la vitesse qu’allait 
prendre notre expansion, avoue Wesley Pike. 
On ne peut pas pénétrer un marché comme 
celui du Québec sans préparation : on doit 
d’abord établir des relations, instaurer un lien 
de confiance. Cela dit, nous avons pratique-

ÉVÉNEMENT i PAR JIM BRAY

PBS DEALER CONFERENCE 
PBS SYSTEMS ÉTABLIT  
DES PONTS AVEC LE QUÉBEC

ment doublé nos prévisions pour 2018, ce qui 
est formidable ! » 

La raison derrière ce succès ? Marc Chabot, 
qui supervise le marché québécois à partir des 
bureaux de PBS Systems à Milton, en Ontario, 
remarque que ce qui séduit les concession-
naires québécois est la polyvalence langagière 
du logiciel :

« Nous avons pensé notre DMS pour le 
Québec, mais il peut également être confi-
guré en espagnol, en allemand ou dans 
d’autres langues, selon les préférences indivi-
duelles. Car c’est l’utilisateur qui choisit, non 
le concessionnaire. C’est dire que pour une 
même concession, une personne peut faire 
usage du logiciel en anglais, alors que la per-
sonne tout juste assise à ses côtés peut l’utili-
ser en français. »

M. Chabot rappelle au passage que PBS 
Systems a réuni une grande équipe bilingue 
pour satisfaire les concessionnaires franco-
phones du Québec, mais aussi ceux d’ailleurs 
au pays qui travaillent dans la langue de  
Molière. 

« Pratiquement tous les nouveaux ve-
nus embauchés à nos bureaux de Milton, 
de même qu’à ceux de l’Alberta, sont bilin-
gues, révèle M. Chabot. Donc, si quelqu’un 
du Québec travaille tard en soirée et que son 
appel doit être transféré à Calgary, il trouve-
ra quelqu’un pour lui parler en français. De 
fait, notre ratio personnel bilingue versus nos 
concessionnaires francophones est presque 
d’un sur deux ; c’est très élevé, quand on y 
pense ! » •••

Calgary, Alberta – Des dirigeants de concessionnaires automobiles  
de partout en Amérique du Nord ont convergé vers la ville du rodéo  
Stampede, le mois dernier, afin d’assister à la 21e édition de la  
PBS Dealer Conference. C’était l’occasion rêvée pour eux d’en apprendre  
plus sur leur logiciel de gestion de concession (DMS), mais aussi de  
signaler ce qui pourrait y être amélioré.
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G râce à la collaboration de plusieurs orga-
nisations œuvrant dans l’industrie auto-

mobile canadienne, quatre nouvelles maisons 
seront construites pour rendre possible l’accès 
à la propriété à des familles dans le besoin de 
la région de Toronto.

Plusieurs partenaires
La participation de Cox Automotive Canada,  
de CARFAX Canada, de Canadian Black 
Book, de Desjardins, de Hyundai Canada, 
de la Banque Scotia et de l’l’UCDA (Used 
Car Dealers Ontario), ainsi que des comman-
dites des banques BMO et TD, ont permis à 
Habitat pour l’humanité Canada de recevoir un 
don en argent de 100  000 $ afin de soutenir ce 
projet de construction qui aura pignon sur 
rue à l’angle de Victory Crescent et de Merritt  
Avenue, à Mississauga, dans le quartier de 
Malton.

En plus de contribuer avec des fonds, les 
partenaires ont carrément mis la main à la 
pâte sur le chantier. De nombreux hauts diri-
geants ont en effet donné de leur temps lors 
de la première journée des travaux, le 18 sep-
tembre dernier. Au total, il faudra l’équiva- 
lent de 10 jours et 1400 heures de bénévolat, 
fournies par les entreprises mentionnées plus 
haut, avant que les deux maisons jumelées  
ne soient prêtes d’ici le mois de novembre  
prochain. 

À ce moment, deux familles occupant un 
emploi à faible revenu pourront y emménager 
moyennant une hypothèque qu’elles pour-
ront assumer.

« Habitat pour l’humanité ne fait pas que 
mettre un toit au-dessus des familles, elle 
installe avant tout des fondations sous leurs 
pieds, affirme Mark Rodgers, président- 

directeur général pour l’association caritative 
au Canada. Plusieurs familles au pays font 
malheureusement, chaque jour, ce que j’ap-
pelle un choix impossible, c’est-à-dire payer 
le chauffage, l’électricité et l’épicerie ou payer 
le loyer. Aujourd’hui, c’est la toute premiè- 
re construction de l’industrie automobile  
(AutoMédia : en réalité, le projet a déjà com- 
mencé au Québec comme le rapelle ce lien 
www.automedia.ca/la-bonne-action-de- 
nissan-canada/) et cet événement est aussi 
marquant qu’excitant. J’espère qu’il y aura 
une suite. »

Pour aider et faciliter…
Tara Petch, directrice des partenariats pour 
Habitat pour l’humanité Halton-Mississauga, 
mentionne que les familles doivent répondre 
à certains critères pour se qualifier. Toutefois, 
on ne leur demande pas de verser un acompte.
Si leur maison Habitat leur permet un jour 
d’obtenir suffisamment de revenus et de  
stabilité pour entrer sur le marché immobi- 
lier traditionnel, elles retrouveront ce qu’elles 
ont investi et utiliseront l’argent comme mise 
de fonds. Une fois qu’elles quitteront la mai-
son Habitat, d’autres familles dans le besoin 
y emménageront, dans un cycle caritatif en 
continu.

« Nous garderons longtemps ces maisons, 
souligne Mme Petch. Et pendant ce temps, 

ÉVÉNEMENT i PAR STEPHANIE WALLCRAFT

L’INDUSTRIE AUTOMOBILE SE MOBILISE 
POUR L’ORGANISME HABITAT POUR L’HUMANITÉ

les partenaires aideront toutes les familles 
qui y vivront. Les dons jouent d’ailleurs un 
grand rôle, puisque 100 % des contributions 
en argent vont dans la construction, ce qui est 
rare comme modèle. »

Plusieurs dirigeants se sont présentés le 
premier jour de la construction, marteaux à 
la main, y compris Maria Soklis, présidente 
de Cox Automotive Canada, et Don Romano,  
président-directeur général de Hyundai  
Canada. « Parmi nous (les commanditaires), 
certains sont concurrents, a dit Mme Soklis. 
Malgré cela, nous sommes tous venus au-
jourd’hui pour une grande cause, soit offrir 
aux familles canadiennes l’occasion d’acqué-
rir stabilité et autonomie au moyen d’un accès 
abordable à la propriété. »

« C’est extraordinaire d’être ici et de pou-
voir faire un acte constructif qui n’a rien à voir 
avec les affaires ni avec la vente de véhicules, 
renchérit Don Romano. Et je peux vous dire 
que lorsque nous sommes sales, épuisés et 
en sueur (à force d’avoir cloué et scié), nous 
sommes conscients d’avoir fait quelque chose 
de vraiment génial. C’est un sentiment in-
croyable ! »

« Cela dit, conclut le président avec un 
large sourire, si nous construisons une nou-
velle maison pour une famille, nous construi-
sons aussi peut-être un garage pour une nou-
velle Hyundai… » •••

De gauche à droite : Richard Phillips, VP du développement des affaires et du marketing au Canadian Black Book, 
Maria Soklis, présidente de Cox Automotive Canada, Mark Rodgers, président et DG de Habitat pour l’humanité  
Canada, Don Romano, président et DG de Hyundai Canada, Warren Barnard, directeur exécutif de l’association de 
marchands de véhicules d’occasion de l’Ontario, et Mark Rousseau, président de CARFAX Canada.

« …nous sommes tous venus  
aujourd’hui pour une grande cause, 
soit offrir aux familles canadiennes 
l’occasion d’acquérir stabilité et  
autonomie au moyen d’un accès  
abordable à la propriété. »
Maria Soklis
Présidente de Cox Automotive Canada
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MOBILITÉ ET SIMPLICITÉ !
Troisième conférencier, Marc-André Lanciault, 
président d’Amplio Numérique, a lui-même 
résumé sa présentation en trois points :
•	Votre	site	doit	être	conçu	pour	 tous	 les	ap-

pareils intelligents mobiles, « mobiles » étant 
ainsi le mot-clef par opposition à l’ordina-
teur de bureau;

•	Tout	 comme	 un	 courtier	 qui	 explique	 que	
les trois principales vertus d’un produit immobilier sont « la locali- 
sation, la localisation et encore la localisation ! » (Location, location & 
location !), votre site doit rejoindre les gens là où ils se trouvent;

•	La	 simplicité,	 voilà	 la	 plus	 belle	 qualité	 dont	 doit	 se	 parer	 votre	 
site.

GOOGLE MY BUSINESS 
Le	deuxième	 conférencier,	Darren Shaw, fon-
dateur et président de Whitespark, a particu-
lièrement insisté sur les bienfaits de « Google 
My Business » (oui, accessible aussi en fran-
çais	:	Google	Mon	Entreprise).

Selon lui, GMB s’avère une mine d’or qui 
est très (trop) peu utilisée par les concession-
naires. « Si vous le faites, vous allez vous dis-
tinguer », a-t-il assuré.

Shaw a ensuite multiplié les captures d’écran de GMB pour nous 
prouver	à	quel	point	c’était	facile	de	tirer	profit	de	cet	outil,	gratuit	lui	
aussi. 
La	présentation	de	Darren	est	disponible	sur	son	site	Web	:	
www.whitespark.ca/dealertalk2019

LES CONFÉRENCIERS
MISE AU POINT DE VOTRE SITE WEB

Mindy Weinstein, un professeur de marketing 
qui est également fondatrice et présidente 
de Market MindShift, est venue de l’Arizona 
pour	 expliquer	 aux	 concessionnaires	 ce	 qui	
devrait normalement se trouver « sous le capot 
de votre site Web ».

Pendant 45 minutes, elle a partagé des 
trucs	pour	configurer	une	page	Web	gagnante.	
Sa présentation peut d’ailleurs être consultée 

en ligne sur Mindyresources.com. Vous	y	trouverez	notamment	sa	bro-
chure A Technical SEO Checklist for the Non-Technical Marketer.

Mindy a aussi souligné la popularité croissante des recherches vo-
cales	(on	dicte	sa	question	–	par	exemple	à	Alexa,	Siri	ou	Google	–	au	
lieu	de	la	taper	sur	un	clavier)	:	«	En	janvier	2018,	il	y	en	a	eu	plus	d’un	
milliard	!	En	2020,	ça	risque	d’être	la	majorité.	Faut	être	prêt	!	»

ÉVÉNEMENT i PAR L’ÉQUIPE D’AUTOMÉDIA

La 6e édition québécoise du DealerTalk de Kijiji s’est tenue 
le 2 octobre dernier au Centre des sciences de Montréal 
et les quelque 150 participants en sont repartis avec des 
informations pertinentes données par cinq conférenciers 
triés sur le volet. Voici un rappel de la journée.

DealerTalk 2019 DE KIJIJI
LE WEB ET LE FUTUR À L’HONNEUR

L’équipe québécoise de Kijiji Autos : (de g. à d.) Walid Achour et Stéphane Laforest, 
deux chargés de compte, Jean-François Blaquière, directeur des ventes, Mohamed 
Taj Louali, directeur de compte, et Evan Walsh, chargé de compte.

Matt	McKenzie,	directeur	de	Kijiji	Canada,	et	Leanne	Kripp,	direc-
trice de Kijiji Autos, se sont succédé sur la scène pour partir le 

bal	sous	le	thème	«	Dealership	On	Demand	»	(concession sur demande).
Leanne	en	a	bien	sûr	profité	pour	faire	le	point	sur	Kijiji	Autos,	lan-

cé	en	janvier	2018.	Bien	que	l’inventaire	soit	le	même	entre	Kijiji	et	la	
plateforme spécialisée, cette dernière est de plus en plus fréquentée 
en tout premier lieu par quatre millions de visiteurs uniques par mois 
(un	sommet	dans	l’industrie	!)	qui	recherchent	spécifiquement	un	vé-
hicule.

Qui plus est, 65 % du stock est constitué de véhicules millésimés 
2015 ou plus récents, et les acheteurs potentiels du Québec sont 35 % 
plus	nombreux	que	les	visiteurs	du	plus	proche	compétiteur.

Leanne	 a	 ensuite	 présenté	 Jean-François	 Blaquière,	 son	 nouveau	
directeur des ventes pour le Québec. Il s’agissait de la toute première 
présence publique de l’ancien directeur du marketing numérique du 
Groupe Park Avenue dans son nouveau poste chez Kijiji. Tout au long 
de la journée, il s’est acquitté de son rôle de maître de cérémonie avec 
un	enthousiasme	contagieux.

Leanne Kripp
Directrice de Kijiji Autos

Matt McKensie, 
Directeur de Kijiji Canada

kijiji_Oct2019.indd   14 19-10-10   12:18
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Partez gagnant avec la force du réseau 
de près de 50 concessionnaires.

PARTENARIAT • ESPRIT D’ÉQUIPE • INTÉGRITÉ
Daniel Rivard 819 692-2069   •   Anne Matte 514 249-2382

www.multiconcessionnaires.com

    Relever le défi. 

    Unir nos efforts pour réussir. 
 

    Valeurs basées sur 
la qualité du service.

LE PROPULSEUR D’AUDIENCE…
« Parce que l’industrie automobile change constamment, Kijiji a amé-
lioré son écosystème en mettant au monde Kijiji Autos. Entre les  
200 catégories de produits à vendre de ces deux plateformes se pro-
mènent plus de 15 millions de visiteurs uniques par mois. Nous intro-
duisons aujourd’hui un nouvel outil, une solution inédite, le système 
automatisé Audience Engine (Propulseur d’audience en français) », a fière-
ment annoncé Scott Neil, directeur des activités commerciales de Kijiji.

Grosso modo, à partir de cette incroyable quantité de visiteurs, il en 
ressort immanquablement un précieux data. Pour encore mieux étof-
fer les renseignements extraits de ces visites, Kijiji a ajouté les relevés  
d’Audience Insights de Facebook et de Google Display. Les ordinateurs 
de Kijiji ont ensuite analysé ces montagnes d’infos pour tracer des pro-
fils comportementaux.

De la sorte, si quelqu’un recherche une poussette puis des vête-
ments de bébé, il est raisonnable de penser que cette personne attend 
un heureux événement. Dès lors, on devrait lui présenter un véhicule 
familial…

Bref, le nouvel engin de recherche pointu de Kijiji cible les recherches 
qui découlent d’un changement de vie et propose au concessionnaire 
d’offrir au consommateur le véhicule qui épouserait parfaitement cette 
nouvelle étape de vie. Sa campagne publicitaire ciblée se retrouvera sur 
Kijiji, Kijiji Autos, Facebook (incluant Instagram) et Google. 

En expliquant que des essais antérieurs aux États-Unis se sont soldés 
par un coût moyen par lead (piste) de 13,90 $ US et que le CPM (coût 
moyen par millier d’impressions) s’élève à aussi peu que 9,15 $ US, Scott 
Neil est convaincu que les concessionnaires du Québec seront nom-
breux à tirer profit du Propulseur d’audience dès le mois de novembre. 

ATTENDRE LE FUTUR DE PIED FERME
Nikolas Badminton, le dernier conférencier, est 
un gars qui étudie les tendances actuelles pour 
tenter de prédire à quoi ressemblera l’avenir. 
Il a construit une présentation sur mesure 
pour les participants du DealerTalk 2019, et 
à l’écouter pendant les 20 premières minutes, 
cet avenir n’augurait rien de bon pour les 
concessionnaires…

En effet, quand on pense à l’électrification 
des véhicules, on se dit que la planète en bénéficiera mais que les 
concessionnaires verront leur atelier de service péricliter.

Quand on pense aussi aux voitures autonomes qui s’en viennent, 
sans volant et sans pédales, et quand on pense aux ventes en ligne qui 
pourraient rendre désuètes les salles de montre, on se dit que l’avenir 
est plutôt sombre pour le concessionnaire tel qu’on le connaît présen-
tement. Et c’est ce qu’a dit M. Badminton en arpentant la tribune d’un 
air dubitatif.

Mais, attendez, il y aurait une lumière au bout du tunnel ! Le confé-
rencier a ramené le sourire sur le visage de ses auditeurs en dressant 
une liste des actions à entreprendre pour profiter du futur au lieu de se 
laisser terrasser par lui : 
Les véhicules haut de gamme /Certaines marques spécifiques
La revente de véhicules électriques / Les flottes et la location/ 
Implication communautaire, les événements et un engagement envers 
les clients plus profond. •••

LA CULTURE DES 3 P
En tant que quatrième conférencier, Michel 
Falcon, un expert-consultant pour tout ce 
qui touche l’expérience client, a détaillé avec 
une grande concision et autant d’exemples 
concrets ce que le concessionnaire doit faire 
pour traiter son client comme un roi et une 
reine.

Pour y parvenir, il faut mettre en place 
la « Culture des 3 P » : Profit, Purpose (but) et 

Process (méthode). Le but, par exemple, ne peut pas être de faire de 
l’argent…

Par contre, ça pourrait être de défendre des principes. Comme l’in-
tégrité. Ou l’humilité. 

Une fois que les employés sont imprégnés à fond des buts de la 
compagnie, la partie est quasiment gagnée d’avance.

La méthode pour atteindre nos buts, elle, peut faire place à beau-
coup de créativité. L’orateur a donné l’exemple d’une chaîne de res-
taurants (la sienne !) où chaque établissement dispose d’un petit bud-
get annuel de 500 $ pour exécuter des choses qui feront que le client 
reviendra toujours !

Michel Falcon a aussi fait rire les participants en les encourageant 
à mettre sur pied un service de R&D : « Rip-off & Duplicate », qui se 
traduirait par « Emprunte & Copie ». Autrement dit, quand vous re-
marquez une très bonne idée ailleurs, n’hésitez pas à la reprendre pour 
l’adapter chez vous.

kijiji_Oct2019.indd   15 19-10-11   13:07
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DOSSIER FINANCE & ASSURANCE i PAR CLAUDiNE HÉBERT

NOUVEAUX SERVICES OFFERTS 
AUX CONCESSIONNAIRES AUTOMOBILES 

QUOI DE NEUF ?
Chaque année, AutoMédia vous informe sur ce que les principaux fournisseurs de produits financiers 

et assurances (F&A) ont ajouté – ou sont sur le point de le faire – à leurs offres et programmes. 
Avec l’automne qui s’installe, voici donc venu le temps de vous révéler ce qui a été bonifié 

et qui permettra de mieux vous servir, vous et vos clients.

L ’année 2019 marque un grand coup pour 
le Groupe financier LGM : ce fournisseur 

majeur de produits financiers et d’assurance 
dans l’industrie automobile au pays propose 
dorénavant l’assurance de remplacement à sa 
clientèle. « Voilà qui nous permet désormais 
d’offrir à nos partenaires une gamme com-
plète de produits clés en main », se réjouit 
Marc-André Lefebvre, vice-président des 
ventes Québec chez Groupe financier LGM. 

LGM dispose également d’une formule 
d’assurances vie, invalidité et perte d’emploi 
à prix fixe pour ses clients. « C’est là un pro-
duit, offert autant à l’achat qu’à la location de 
véhicules, qui facilite le travail des directeurs 
financiers », ajoute M. Lefebvre, qui men-
tionne au passage de nouveaux programmes 
de garantie mécanique offerts à prix unique.

Autre grand coup pour cette entreprise 
de la Colombie-Britannique : des innova-
tions apportées à ses multiples outils tech-
nologiques. Un exemple ? « Notre plateforme 
permet maintenant aux directeurs financiers 

de suggérer nos divers produits en plusieurs 
options, de manière à personnaliser nos for-
mules financières en fonction des besoins des 
clients », soulève le vice-président.

LGM a également conçu une nouvelle 
plateforme de vente en ligne qui permet aux 
concessionnaires de vendre des véhicules 
neufs et d’occasion assortis de produits F&A. 
Cette plateforme, déjà accessible dans la 
langue de Shakespeare, sera sous peu traduite 
en français, promet M. Lefebvre.

Enfin, un autre outil fort apprécié des 
partenaires de LGM : la nouvelle plateforme 
de formation en ligne permet aux directeurs 

financiers et aux conseillers d’obtenir des 
conseils et des réponses à leurs questions. 
« C’est là un service qui s’ajoute à notre assis-
tance technique disponible six jours sur sept », 
indique M. Lefebvre.

Et le vice-président de conclure en ces 
termes : « Notre objectif est d’offrir à nos par-
tenaires des produits sans surprise pour leurs 
consommateurs, des produits complets qui 
favorisent la rétention de la clientèle. On le 
sait, un client satisfait aura tendance à revenir 
acheter chez le même concessionnaire; et c’est 
ce qu’on souhaite pour nos quelque 300 parte-
naires-concessionnaires au Québec. »

GROUPE FINANCIER LGM
C’EST LE GRAND CHELEM !

« On le sait, un client satisfait aura tendance  
à revenir acheter chez le même concessionnaire ;  
et c’est ce qu’on souhaite pour nos quelque  
300 partenaires-concessionnaires au Québec. »
MARC-ANDRÉ LEFEBVRE
Vice-président des ventes Québec chez Groupe financier LGM

JiRSAK/DEPOSiTPHOTOS
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Ne brûlez pas
votre clientèle!

Taktic catégorise tous vos clients selon 
nos algorithmes afin de cibler les plus 
dorés et moelleux... mmmmmmmmmm, 
en réservant ceux moins propices à 
l’échange pour un autre feu de camp.

Informez-vous sur notre service 
clé en main !

GESTION DE VENTES PRIVÉES

S U LY . C A  

  

1 .877.445 .2922

En 2019, la petite équipe de Réseau Multi 
Concessionnaires (RMC) a continué de 

s’agrandir : « Nous avons embauché deux 
coaches supplémentaires, dit la directrice du 
coaching et du développement des affaires, 
Anne Matte. Voilà qui porte à sept le nombre 

de professionnels dont nous disposons main-
tenant, pour mieux servir notre réseau comp-
tant tout près de 50 concessionnaires. » 

Et ce n’est pas terminé : créée en 2012 par 
Daniel Rivard, la compagnie de Trois-Rivières 
continue de favoriser une approche humaine 

auprès de ses partenaires-concessionnaires, 
qu’elle visite jusqu’à trois reprises par mois. 
À l’évidence, voilà un tout qui contribue à la 
croissance de l’entreprise aux quatre coins de 
la province.

Pour justement remercier ses directeurs 

Les concessionnaires qui collaborent avec 
l’équipe de Solution Globale Automobile 

(SGA), dirigée par Jean-Claude Rabbat, l’ont 
sans doute déjà constaté : les méthodes de 
la compagnie lavalloise spécialisée en dis-
tribution et coaching de produits financiers 
s’inspirent largement du message que véhi-
cule le journaliste en économie Pierre-Yves 
McSween : « En as-tu vraiment besoin ? »

Depuis trois ans, ce distributeur auto- 
risé des produits SSQ Évolution propose  
des solutions clés en main en prenant soin  
de guider ses clients dans la vente, la livrai-
son, le crédit en ligne et les ventes au télé-
phone. « Chez SGA, nous sommes convaincus 
que le succès d’un département F&A d’une 
concession passe par la transparence du pro-

cessus de vente. C’est pourquoi nous met- 
tons l’accent sur la façon de présenter et de 
vendre le produit aux consommateurs », ex-
plique Jean-Claude Rabbat, qui compte près 
de 25 ans dans le domaine commercial auto-
mobile. 

Cette approche fait des petits : déjà plus 
d’une cinquantaine de concessions, au  
Québec et en Ontario, ont recours aux ser-
vices de SGA. Justement, pour répondre à ce 
réseau qui a encore pris du volume cette an-
née, l’équipe de Jean-Claude Rabbat est pas-
sée de sept à dix représentants. 

Ce dernier conclut en insistant : « Notre 
équipe rend visite aux concessionnaires de 
deux à quatre fois par mois, selon les besoins. »
Et de ça, on a bien besoin… 

RÉSEAU MULTI CONCESSIONNAIRES
ENCORE PLUS DE COACHES… 
ET DE DIRECTEURS FINANCIERS RÉCOMPENSÉS

SOLUTION GLOBALE AUTOMOBILE
« EN AS-TU VRAIMENT BESOIN ? »

DOSSIER i

« Chez SGA, nous sommes 
convaincus que le succès  
d’un département F&A  
d’une concession passe par 
la transparence du processus 
de vente. C’est pourquoi nous 
mettons l’accent sur la façon  
de présenter et de vendre le  
produit aux consommateurs . » 
JEAN-CLAUDE RABBAT
Fondateur de SGA
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PENSER  ORGANISER    OPTIMISER VOTRE ESPACE !

Offrez-vous des produits innovateurs, durables 
et de haute qualité  fabriqués ici au Québec !Consultation gratuite en personne ou par téléphone 

info@pedlex.com ou 514 324-5310 ou 1 888-PEDLEX-9

PENSER  ORGANISER    OPTIMISER VOTRE ESPACE !

Offrez-vous des produits 
innovateurs, durables et de haute 

qualité  fabriqués ici au Québec !

Consultation gratuite en personne ou par téléphone 

info@pedlex.com ou 514 324-5310 ou 1 888-PEDLEX-9

®

®

PENSER  ORGANISER    OPTIMISER VOTRE ESPACE !

Consultation gratuite en personne ou par téléphone 

info@pedlex.com ou 514 324-5310 ou 1 888-PEDLEX-9
Offrez-vous des produits innovateurs, durables 

et de haute qualité  fabriqués ici au Québec !

ACTIVRAC

Système de rangement mobile

®

L es nouvelles règles en vigueur visant à 
améliorer l’encadrement du secteur fi-

nancier et de distribution des produits d’as-
surances (loi 141) ont incité SSQ Assurance à 
rehausser d’un cran son approche collabora-
tive avec ses concessionnaires et leurs clients. 

« Elles (les règles) nous ont permis d’éta-
blir une nouvelle promesse à l’endroit de nos 
distributeurs : notre engagement à livrer une 
expérience client unique et distinctive », si-
gnale Francis Vallée, vice-président régional, 
services aux concessionnaires et agent affilié 
chez SSQ Assurance.

Ce dernier mentionne que cette promesse 
de SSQ Assurance s’est traduite par une vaste 
consultation auprès de quelque 500 directeurs 
financiers à travers la province, avec pour ob-

jectif d’identifier les produits à valeur ajoutée 
pouvant bonifier l’offre de services de l’entre-
prise – et ce, dans les mois qui viennent. 

Quels sont ces produits ? « Nous sommes 
actuellement à analyser toutes les réponses – 
et ce que l’on voit constitue déjà de belles dé-
couvertes, indique M. Vallée. À ce moment-ci, 
je ne peux partager plus d’informations, mis à 
part ce petit indice : la population vieillit sans 
pour autant renoncer à son véhicule. »

En attendant, SSQ Services aux concession-
naires propose désormais une assurance de 
remplacement qui permet au client de faire 
affaire directement avec son concessionnaire 
ou un autre marchand. Et depuis le 1er octobre 
dernier, l’organisation dispose d’une nouvelle 
plateforme afin de faciliter la formation en 

financiers les plus performants, l’équipe de 
RMC a repensé la formule de son concours 
de motivation : « Pour notre prochain voyage, 
prévu à Mazatlán au Mexique en février pro-
chain, ce ne seront pas cinq, mais bien dix 
directeurs financiers qui seront invités », men-
tionne Mme Matte. 

Et comme une bonne nouvelle ne vient 
jamais seule, en voici une autre : seront invi-
tés les sept directeurs les plus performants 
de l’année, mais aussi trois autres directeurs 
dont le nom aura été tiré au hasard.

ligne des directeurs financiers. Un nouvel outil 
qui devrait aider à communiquer encore plus 
facilement les bonnes pratiques commerciales.

SSQ ASSURANCE 
PROMESSE, VASTE CONSULTATION… 
ET DES RÉSULTATS QUI PROMETTENT

« SSQ Services aux concessionnaires 
propose désormais une assurance 
de remplacement qui permet au 
client de faire affaire directement 
avec son concessionnaire ou un 
autre marchand. »  
FRANCIS VALLÉE
Vice-président régional

« Pour notre prochain voyage, prévu à Mazatlán au 
Mexique en février prochain, ce ne seront pas cinq,  
mais bien dix directeurs financiers qui seront invités. » 

ANNE MATTE
Directrice coaching et développement des affaires  
chez Réseau Multi Concessionnaires
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PLUS DE SUCCÈS
POUR NOS CLIENTS

LA
BONNE 
AFFAIRE

Autocap est la plus grande firme de 
fusions et d’acquisitions dans le domaine 
automobile au Québec. Notre équipe 
d’associés possède une expérience 
locale et internationale pour vous aider 
dans la vente de votre concession. Nous 
avons des départements de finances et 
marketing impliqués et nous possédons 
une liste d’acheteurs qualifiés provenant 
de partout en Amérique du Nord.

Contactez Autocap pour découvrir 
comment nous pouvons vous apporter le 
succès d’achat/vente.

833.802.5133   .   dsma.com
CALGARY   .   DÉTROIT   .   MONTRÉAL   .   FLORIDE   .   TORONTO   .  VANCOUVER

“La ténacité de Manon a su nous rallier afin de 
garder le focus sur la transaction. L’intégrité 
de Manon lors de la négociation favorise une 
transaction « win win ». Elle nous a référé un 
avocat spécialisé dans ce domaine et le dernier 
élément et non le moindre, sa disponibilité quasi 
instantanée pour répondre à mes innombrables 
questions et demandes de conseils.” 

Michel Lambert
Nouveau propriétaire du Honda de St-Jean

De gauche à droite: Adonis Lahlou, Fortier D’Amour Goyette S.E.N.C.R.L. avocat, 
Michel Lambert, nouveau président de Honda St-Jean, Manon Messier, Intervenante 
- Directeure principale, Autocap Fusions et Acquisitions, Armando Betti, Ex-
président de Honda St-Jean, Léo Vavougios, Ex-vice-président de Honda St-Jean, 
Ghislain Côté, Associé, Therrien Couture S.E.N.C.R.L, avocat

Voilà déjà plus de 25 ans que la famille  
Lebel, fondatrice de l’entreprise Garantie 

Avantage Plus (GAP), peaufine l’offre de pro-
duits finances et assurances qu’elle propose 
aux concessionnaires automobiles. Et 2019 ne 
fait pas exception à la règle.

« Nous avons toujours été à l’affût des nou-
velles technologies, dans le but de présenter 
la meilleure expérience client aux sinistrés et 
à nos partenaires d’affaires », soutient Karine 
Lebel, présidente et directrice générale de 
GAP, dont le siège social est établi à Laval.

Ainsi : « La plupart de nos programmes 
offrent déjà des remboursements pour le re-
morquage et des réductions pour la location 
de voitures et l’hébergement, des avantages 
fort appréciés des consommateurs qui re-
courent à nos garanties pour leur véhicule 
économique, utilitaire, électrique, de luxe, ré-
créatif ou de loisir », dit Mme Lebel.

Voilà qui n’a pas empêché l’équipe laval-
loise de bonifier les couvertures Sécuri-TPlus, 
en y ajoutant plusieurs composants élec-
triques, dont l’audiovisuel-navigation. « Et, 
toujours pour ce même produit, nous offrons 
désormais l’option sans franchise, de même 
que l’option du remboursement si la garantie 
n’a pas été utilisée », précise la présidente.

Afin que le personnel des équipes F&A en 

concession puisse bien saisir les modalités de 
ses produits et, ensuite, être en mesure de bien 
les expliquer aux consommateurs, l’équipe 
du GAP propose de nouvelles formations 
s’adressant autant aux directeurs financiers 
qu’aux conseillers aux ventes. « Ce sont des 
formations avancées Toujours plus, qui visent 
l’amélioration des techniques de vente, des 
communications interpersonnelles et des né-
gociations », rapporte Mme Lebel.

Par ailleurs, rappelons que depuis un an, 
les équipes en concession peuvent utiliser, à 
même le portail Manager offert par Garantie 
Avantage Plus, une fonction qui facilite le trai-
tement des réclamations. L’année prochaine 
verra une autre bonification : « En 2020, le  
Manager sera modernisé pour faciliter les 
ventes de nos garanties prolongées, ce qui 

nous permettra d’offrir un logiciel de services 
complet, rapide et simple à utiliser, et ce, à 
tous les distributeurs avec lesquels nous col-
laborons », conclut Karine Lebel.

GARANTIE AVANTAGE PLUS
PLUS DE COMPOSANTS, 
PLUS D’OPTIONS ET PLUS D’ASSISTANCE

DOSSIER i

« En 2020, le Manager sera modernisé pour faciliter 
les ventes de nos garanties prolongées, ce qui nous 
permettra d’offrir un logiciel de services complet, rapide 
et simple à utiliser, et ce, à tous les distributeurs avec 
lesquels nous collaborons. »
KARINE LEBEL
Présidente et directrice générale de GAP 

Les nouvelles Option Franchise et Option 
Remboursement que suggèrent Garantie 
Avantage Plus sont très appréciées par  
la clientèle, observe Karine Lebel. L’une  
propose de payer la franchise en cas d’inci-
dent sur tous les plans de garantie offert  
par GAP et l’autre rembourse au client le 
montant de la garantie prolongée s’il ne  
l’a pas utilisée pendant la durée du terme 
d’un plan de 36 mois. « Les clients se  
sentent encore plus rassurés et à l’aise  
avec ces deux produits », dit-elle.
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Nous avons ajouté des fonctionnalités novatrices pour simplifier
le processus d’évaluation et de mise en marché de votre inventaire.

Les abonnés du CBB Connect peuvent bénéficier de ces nouvelles fonctionnalités de façon transparente
en réglant leurs paramètres de mise à jour en « mode automatique » dans le panneau de contrôle.

Vous n’êtes pas encore abonné au CBB Connect? 
Découvrez pourquoi CBB Connect est l’outil complet de remarketing tout-en-un.

Communiquez dès maintenant avec notre département des ventes à 
info@canadianblackbook.com ou composez le 1-800-562-3150 Connect

TM

Connect
TM

Mise à jour importante 
au CBB Connect, votre outil 
de remarketing tout-en-un.

   Améliorations à l’application mobile 
   et web :
• Ajout et suppression des véhicules favoris

pour faciliter la recherche et le rappel des
données

• Partage par courriel des évaluations et des
estimés s’adressant aux consommateurs

• Ajout et consultation de notes en un seul
et même endroit

• Fonction « coller-copier » pour faciliter
la recherche par NIV

   Améliorations à la version web 
   (seulement) :
• Passage entre les valeurs, les rapports de

condition et les valeurs résiduelles à l’aide
d’une seule touche

• Téléchargement et impression des
évaluations ou des estimés s’adressant aux
consommateurs

Améliorations à l’application mobile                 
(seulement) :

• Nouvelle disposition des icônes permettant de
naviguer facilement entre les valeurs, les rapports
de condition, les valeurs résiduelles et l’aperçu du
marché local

• Option de grossissement des polices de
caractère pour faciliter la lecture des données

• Nouvelle disposition des colonnes pour mieux
voir les données recherchées

• Fonction « toucher-glisser » pour supprimer
rapidement un véhicule de votre liste

• Fonction « coller-copier » pour faciliter la
recherche par NIV

Nou
ve

au

et 
am

éli
oré
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S ignature, transfert, remise… chez iA  
Services aux concessionnaires - Division 

VAG, la simplicité passe désormais par le 
mode électronique. « Dès 2020, nos clients 
pourront signer électroniquement leurs do-
cuments afin de bénéficier de nos gammes de 
produits. En plus d’accélérer les processus, 
cette nouvelle méthode se traduira par une 
économie substantielle d’impressions de do-
cuments », indique Sébastien Alajarin, direc-
teur régional provincial chez iA Services aux 
concessionnaires. 

Outre ces nouvelles procédures, de 
nouveaux produits de garantie prolongée 
s’ajoutent, notamment pour assurer le volet 
haute technologie des véhicules :

« Certaines garanties de constructeurs 
couvrent les accessoires électroniques du 
véhicule pour une période de trois ans, ex-
plique M. Alajarin. C’est dire qu’au-delà de 
cette période, plusieurs clients n’ont plus 
de protection en cas de problèmes avec leur 

écran, leur système de son, leur système de 
navigation GPS. Nous avons donc développé 
une garantie prolongée qui viendra rassurer 
les consommateurs, acheteurs comme loca-
teurs, qui conservent leur véhicule au-delà de  
36 mois. »

Par ailleurs, consciente de l’actuelle pé-
nurie de main-d’œuvre à laquelle font face 
les concessionnaires, l’équipe d’iA Services 
aux concessionnaires a créé un guide pour 
seconder le recrutement – et aider les établis-
sements dans leur processus d’embauche de 
directeurs financiers. 

Et d’ici quelques semaines s’ajoutera un 
nouvel outil pour favoriser la rétention du 
personnel. « Nous savons que ce ne sont pas 
toutes les concessions qui ont la chance de bé-
néficier d’un département de ressources hu-
maines, dit M. Alajarin. Chez iA Services aux 
concessionnaires, nous nous sommes engagés 
à promouvoir le métier. Nous participons 
déjà à plusieurs foires de l’emploi à travers le  
Québec, d’où notre initiative de partager trucs 
et conseils quant aux meilleures pratiques  
de recrutement et de rétention au sein de  
l’industrie. » •••

Pour une performance optimale
de votre département de

commercialisation après-vente,

assurez-vous d’avoir
toutes les bonnes pièces.

iA-VAG offre la gamme complète de services aux concessionnaires dont vous avez besoin 

pour améliorer la performance de votre département de commercialisation après-vente. 

Notre large éventail de produits financiers et d’assurance, ainsi que nos analyses des 

performances des concessionnaires et nos formations s’imbriquent parfaitement afin 

que vos clients bénéficient du meilleur service possible.

Pour en savoir plus sur iA-VAG ou pour devenir
concessionnaire de iA-VAG, communiquez avec
nous dès aujourd’hui!

Web : iaservicesconcessionnaires.ca • Courriel : iaperformance@ia.ca • Tél. : 1 877 671-9009

GarantiesFormations

Solutions de 
Financement

Intégration des 
Systèmes

Gamme de 
Produits 

Auxiliaires

Analyse de la 
Performance des 
Concessionnaires

Produits 
d’Assurance

iA SERVICES AUX CONCESSIONNAIRES
DES NOUVEAUX PRODUITS SOUS LE SCEAU DE L’ÉLECTRONIQUE

DOSSIER i

« Consciente de l’actuelle pénurie de main-d’œuvre 
à laquelle font face les concessionnaires, l’équipe 
d’iA Services aux concessionnaires a créé un guide 
pour seconder le recrutement. »
SÉBASTIEN ALAJARIN
Directeur régional provincial chez iA Services aux concessionnaires 

DU FINANCEMENT 
INTELLIGENT !
Chef de file au Québec, Iceberg Finance se 
démarque par sa rapidité, son efficacité et 
ses programmes de financement compétitifs 
et innovateurs. En tant que fier partenaire 
de la CCAQ et de l’AMVOQ, Iceberg Finance 
a comme mission le rétablissement du crédit 
des clients et le développement des affaires 
des concessionnaires et marchands.

Contactez-nous sans tarder  
afin de bénéficier de nos programmes  
de financement. 

Roberto Bernard 
Directeur principal | Développement des affaires  

rbernard@icebergfinance.ca 
418 654-5438

FIER PARTENAIRE DE :

MAINTENANT SUR :

1.  Solutions de financement de 2e et 3e chance au 
crédit novatrices adaptées aux besoins changeants 
et spécifiques des consommateurs et de nos  
partenaires d’affaires.

2.  Trois programmes de financement : Or-Argent-
Bronze avec des taux variant entre 12.9 %  
et 29.9 %. Aucun comptant requis et ristournes 
de financement très compétitives. 

3.  Vous livrerez vos véhicules plus rapidement 
grâce à notre service accéléré d’approbation  
du crédit et des revenus à la fine pointe de la  
technologie.

4.  Possibilité de financer, à même nos prêts de 2e et 3e 

chance au crédit, les garanties mécaniques des 
partenaires suivants : SSQ, Garantie Nationale,  
Industrielle Alliance, Garantie Avantage Plus, 
Gestion P.E.C., Garantie Autoroute et KM+.

5.  Utilisez notre programme IF Xpress pour financer 
des montants entre 1000 $ et 4000 $, et ce, sans 
frais ni responsabilité du marchand. IF Express est 
très utile pour financer, sans preuve justificative, le 
comptant exigé par le créancier du véhicule, une 
équité négative, l’achat d’un véhicule, les coûts 
de réparations, des accessoires, des pièces, etc.  
C’est simple, rapide et efficace !

5 raisons d’opter pour Iceberg Finance
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avec le �nancement de l’inventaire de 
véhicules usagés offert par NextGear Capital*

AUGMENTEZ
VOTRE RENTABILITÉ

Préservez vos 
rentrées d’argent

Jusqu’à 100% de 
�nancement sur les 

unités usagées*

Paiement des 
intérêts différés*

Nous ne sommes pas 
payés tant que vous 

ne l’êtes pas*

Financez votre inventaire avec NextGear Capital et obtenez le pouvoir d’achat 
souhaité grâce aux conditions �exibles dont vous avez besoin.

Appelez-nous au 1-855-726-2744 ou visitez nextgearcapital.ca pour en savoir 
plus sur la façon dont une marge de crédit de NextGear Capital peut vous faire 
économiser de l’argent, tout en augmentant votre rentabilité globale!*

Inventory Finance Solutions.
Simpli�ed.

*Certaines conditions s’appliquent. Tous droits réservés. La société NextGear Capital (“NextGear Capital”) fait aucunes garanties ni promesses par rapport à la rentabilité, 
le revenu, les résultats, ect. Tous les autres frais en vertu de la Convention de prêt et d’hypothèque ou votre « Demand Promissory Note and Loan and Security Agreement 
» (individuellement la « Note »)) demeurent applicables. En cas d’incohérences entre ce documents et votre Note, votre note gouverne. Le concessionnaire doit déposer 
sa demande de crédit auprès de NextGear Capital par l’intermédiaire du système Discover, jouir d’un statut en règle quant à sa marge de crédit et avoir du crédit 
disponible sur sa marge de crédit. Cette offre n’a aucune valeur marchande et ne peut se combiner à une autre offre. NextGear Capital se réserve le droit de modi�er 
cette offre ou d’y mettre �n à tout moment. Pour connaître le détail de l’offre veuillez contacter votre représentant NextGear Capital. Sauf erreurs ou omissions.
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Mazda 6 23 54 182 416
Toyota Prius v 15 36 148 502
Dodge Charger 13 21 89 180
Honda Clarity 11 22 585 315
Volkswagen Arteon 11 0 72 0
Nissan Maxima 10 18 123 132
Buick Regal 6 11 143 59
Buick Allure/LaCrosse 4 7 50 73
Volkswagen Passat 2 32 129 525
Chrysler 300 0 1 13 122
Ford Taurus 0 31 114 251
Kia Rondo 0 1 0 39
Toyota Mirai 0 0 50 0
Cumuls  1 579 1 390 11 327 12 269

Parts de marché  11,7 % 9,0 % 11,0 % 10,3 %
 
SPortiveS     
Ford Mustang 81 85 745 875
Volkswagen GTI 73 98 636 609
MINI Cooper/Cooper S 71 115 686 789
Subaru Impreza WRX/STI 69 146 777 1 049
Chevrolet Camaro 34 21 276 296
Mazda MX-5 34 43 263 269
Hyundai Veloster 16 45 258 122
Subaru BRZ 8 4 59 61
Dodge Challenger 7 15 133 191
Fiat Spider 7 22 40 74
Toyota 86 4 3 27 111
Honda CR-Z 0 0 0 1
Cumuls  404 597 3 900 4 447

Parts de marché  3,0 % 3,9 % 3,8 % 3,7 %
 
ComPaCteS de luxe 
Audi A3 101 209 906 1 208
Mercedes-Benz Classe A/B 80 60 795 811
Acura ILX 28 61 313 303
BMW Série 2 13 55 240 371
Cumuls  222 385 2 254 2 693

Parts de marché  1,6 % 2,5 % 2,2 % 2,3 %
 
luxueuSeS
Audi A4 145 144 944 1 155
Mercedes-Benz Classe C 104 118 1 011 1 702
BMW Série 3 94 72 815 967
Audi A5 83 73 733 766
Kia Stinger 54 36 255 250
Infiniti Q50/Q60 49 94 371 651
Lexus IS 38 50 309 399
Volvo V60 36 19 180 181
Acura TL 33 28 535 565
Lexus ES 23 8 167 130
BMW Série 4 20 73 448 564
Genesis G70 18 23 151 92
Volvo S60 16 7 202 87
Alfa Romeo Giulia 8 7 43 46
Genesis G80 8 3 40 43
Lincoln  MKZ 6 19 40 129
Jaguar XE 3 5 14 103
Lexus RC 3 5 23 25
Cadillac ATS 2 27 14 270
Cadillac CTS 2 3 27 56
Toyota Avalon 2 15 47 79
Kia Cadenza 0 3 7 17
Cumuls  747 832 6 376 8 277

Parts de marché  5,5 % 5,4 % 6,2 % 6,9 %

SouS-compacteS    
Toyota Yaris 340 383 2 862 2 695
Nissan Micra 310 231 2 295 2 337
Chevrolet  Spark 294 230 2 042 1 658
Hyundai Accent 216 200 2 073 3 325
Kia Rio 200 303 1 504 1 637
Mitsubishi Mirage 84 107 689 617
Honda Fit 66 47 1 003 1 046
Nissan Versa 66 254 869 2 184
Toyota Prius C 45 57 350 531
smart fortwo 14 5 111 68
Ford Fiesta 6 39 190 254
Fiat 500 3 7 17 25
Fiat 500 Cabrio 0 1 2 7
Chevrolet  Sonic 0 26 0 441
cumuls  1 644 1 890 14 007 16 830

parts de marché  12,2 % 12,2 % 13,6 % 14,1 %
 
compacteS
Honda Civic 1 632 1 925 11 549 13 286
Toyota Corolla 1 431 1 484 9 586 10 588
Hyundai Elantra 1 292 1 637 8 445 10 091
Volkswagen Golf 687 661 4 207 4 833
Kia Forte 593 492 3 918 3 266
Mazda 3 575 862 5 004 5 871
Volkswagen Jetta 501 574 3 915 3 366
Subaru Impreza 362 379 2 944 2 840
Chevrolet Bolt EV 283 56 1 512 795
Nissan Leaf 277 246 1 241 1 386
Kia Soul 246 242 1 734 1 800
Nissan Sentra 196 421 1 967 3 205
Chevrolet Cruze 181 576 1 946 4 384
Hyundai Ioniq 164 138 1 656 889
Volkswagen Beetle 72 58 734 536
Chevrolet Volt 56 138 1 446 1 551
Kia Soul EV 56 46 374 342
MINI Clubman 16 20 96 113
Honda Insight 13 7 59 14
Ford Focus 11 178 639 1 653
Fiat 500L 0 1 0 3
Ford C-Max 0 6 0 78
Mazda 5 0 0 0 166
Mitsubishi Lancer/Lancer Sportback 0 0 0 805
cumuls  8 644 10 147 62 972 71 861

parts de marché  64,1 % 65,5 % 61,0 % 60,3 %
 
IntermédIaIreS
Toyota Prius 644 202 2 691 1 505
Ford Fusion 213 133 1 027 949
Toyota Camry 202 237 2 196 2 212
Honda Accord 168 224 1 243 1 632
Nissan Altima 60 42 506 676
Chevrolet Malibu 46 29 531 714
Subaru Legacy 43 46 394 466
Chevrolet Impala 39 69 320 332
Kia Optima 36 77 291 454
Hyundai Sonata 33 97 430 715

   août août  cumul cumul 
  2019 2018 2019 2018

   août août  cumul cumul 
  2019 2018 2019 2018

Ventes d’automobiles en août au québec 13 492

64,1 
12,2

n Compactes  64,1 %
n Sous-compactes 12,2 %
n Intermédiaires 11,7 %
n Luxueuses  5,5 %
n Sportives  3 %
n Compactes de luxe  1,6 %
n Très luxueuses  ,9 %
n Sportives de luxe      ,9 %

chIffreS déchIffréS i

DES SOLUTIONS DE FINANCEMENT D’INVENTAIRE, SIMPLIFIÉES,

11,7
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Cette année aura été 
payante pour la petite 

HYUNDAI ACCENT, 
qui voit ses ventes 

presque doubler depuis 
les 9 derniers mois 

(698 vs 237). 

Par contre,  la nouvelle berline hybride branchable HONDA CLARITY 
est aux prises avec un problème de disponibilité.  
Honda n’ a enregistré que 11 ventes en août dernier.

CHEVROLET BOLT chez 
les concessionnaires GM 
du Québec semblent 
s’estomper, 83 ventes en 
août (56 en août 2018).

Les problèmes 
d’approvisionnement de la
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Volkswagen Tiguan 495 583 3 731 3 747
Kia Sorento 478 354 3 314 3 421
Subaru Crosstrek 466 416 3 266 3 481
Jeep Wrangler 332 230 2 590 3 226
Jeep Cherokee 251 352 1 664 2 773
Subaru Forester 194 165 1 656 1 490
Mitsubishi Outlander PHEV 184 355 1 579 1 669
Chevrolet Equinox 151 183 1 675 2 488
Mitsubishi Eclipse Cross 133 161 1 076 881
Mitsubishi Outlander 92 129 1 128 1 154
Jeep Compass 68 67 590 765
Buick Envision 41 30 285 302
Cumuls  9 498 8 685 67 508 70 282

Parts de marché  33,0 % 33,3 % 32,8 % 35,5 %
 
Utilitaires sPort intermédiaires   
Jeep Grand Cherokee 287 101 1 602 1 211
Hyundai Santa Fe 276 309 2 229 2 097
Ford Edge 264 284 2 101 1 912
GMC Terrain 263 176 2 074 1 828
Subaru Outback 263 333 2 288 2 430
Nissan Murano 197 225 1 400 1 569
Toyota 4Runner 175 78 1 029 811
Toyota Highlander 175 173 1 253 1 310
Volkswagen Atlas 142 133 1 047 994
Nissan Pathfinder 121 133 844 896
Hyundai Palisade 116 0 271 0

Ventes de camions légers en août au québec 28 753
     

33

21,5

15,6

Utilitaires sPort  soUs-ComPaCts  
Hyundai KONA 1 031 696 7 845 3 763
Nissan Qashqai 593 778 4 310 4 419
Nissan Kicks 566 262 3 541 829
Mazda CX-3 490 580 3 238 4 498
Honda HR-V 487 202 3 536 2 633
Buick Encore 337 381 2 481 2 705
Kia Niro 261 123 1 150 677
Mitsubishi RVR 256 190 1 546 1 405
Ford EcoSport 161 133 1 107 1 064
Toyota C-HR 154 197 1 398 1 335
Chevrolet Trax 93 61 353 497
MINI Countryman 47 48 342 335
Jeep Renegade 12 9 71 57
Fiat 500X 0 2 0 4
Cumuls  4 488 3 662 30 918 24 221

Parts de marché  15,6 % 14,0 % 15,0 % 12,2 %
 
Utilitaires sPort ComPaCts 
Honda CR-V 1 364 1 119 9 175 9 006
Toyota RAV4 1 224 1 039 9 841 8 175
Nissan Rogue 1 049 1 047 6 825 8 493
Hyundai Tucson 972 677 4 864 4 650
Mazda CX-5 888 737 6 294 6 306
Ford Escape 558 679 4 450 5 468
Kia Sportage 558 362 3 505 2 787

sPortives de lUxe    
Toyota Supra 31 0 49 0
General Motors Corvette 27 24 225 204
Porsche 911 19 28 189 217
Nissan 370Z 11 14 107 142
Audi R8 5 5 18 44
BMW Série 6 5 4 19 41
Audi TT 4 5 75 82
BMW Z4 4 0 45 0
Mercedes-Benz SLK 4 5 23 33
BMW Série 8 3 0 32 0
Mercedes-Benz GT 3 6 60 40
Mercedes-Benz SL 3 1 24 23
Porsche Boxster 3 5 48 88
Porsche Cayman 3 0 25 54
Jaguar F-Type 1 1 35 60
Acura NSX 0 1 5 5
Alfa Romeo 4C 0 1 8 9
Dodge Viper 0 0 0 1
Ford GT 0 0 0 1
Lexus LC 0 1 4 10
Maserati GranTurismo 0 0 1 3
Maserati GranTurismo Convertible 0 1 3 5
Nissan GTR 0 2 6 10
Cumuls  126 104 1 001 1 072

Parts de marché  0,9 % 0,7 % 1,0 % 0,9 %
total voitures   13 492 15 492 103 201 119 168

     

très lUxUeUses   
Mercedes-Benz Classe E 47 32 391 423
BMW Série 5 19 34 245 336
BMW Série 7 10 6 47 50
BMW Série i 9 9 55 90
Porsche Panamera 8 8 83 121
Audi A7 7 1 79 45
Audi A6 6 1 106 81
Mercedes-Benz Classe S 5 3 110 115
Genesis G90 3 2 3 19
Lincoln Continental 2 14 28 51
Jaguar XF 2 2 7 27
Maserati Ghibli 2 6 13 26
Acura RL/RLX 1 1 6 16
Cadillac XTS 1 3 69 42
Jaguar XJ 1 1 10 31
Maserati Quattroporte 1 0 6 12
Volvo S90 1 6 9 36
Volvo V90 1 10 40 91
Audi A8 0 0 13 17
Cadillac CT6 0 4 19 38
Infiniti Q70 0 0 8 6
Kia K900 0 0 0 2
Lexus GS 0 2 8 22
Lexus LS 0 2 9 22
Cumuls  126 147 1 364 1 719

Parts de marché  0,9 % 0,9 % 1,3 % 1,4 %
 

   août août  Cumul Cumul 
  2019 2018 2019 2018

   août août  Cumul Cumul 
  2019 2018 2019 2018

   août août  Cumul Cumul 
  2019 2018 2019 2018

   août août  Cumul Cumul 
  2019 2018 2019 2018

n Utilitaires sport compacts  33 % 
n Camionnettes  21,5 %
n Utilitaires sport sous-compacts  15,6 %
n Utilitaires sport intermédiaires  10,6 %
n Utilitaires sport compacts de luxe  5,9 %
n Fourgons  3,6 %

n Fourgonnettes  3,3 %
n Utilitaires sport intermédiaires de luxe  2,6 %
n Camionnettes compactes  2 ,6 %
n  Utilitaires sport de luxe pleine grandeur  ,7 %  
n Utilitaires sport pleine grandeur  0,8 % 
  

DES SOLUTIONS DE FINANCEMENT D’INVENTAIRE, SIMPLIFIÉES,

La troisième génération de 

PORSCHE CAYENNE 
fait des vagues : 

336 VENTES EN 2019. 

Elle double le nombre d’unités 
 vendues comparativement  

à la même période 
l’année dernière. 

✶

Le mystère de la 
TOYOTA SIENNA 
persiste. Il s’agit du 
plus vieux modèle 
de sa catégorie  
sur le marché et, malgré 
tout, Toyota a réussi à  
en vendre 301 unités  
en août dernier, soit 
presque deux fois plus 
qu’en août 2018 !
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Ford Explorer 93 249 787 1 831
Honda Pilot 93 143 931 737
Mazda CX-9 92 98 764 827
Kia Telluride 85 0 532 0
Subaru Ascent 77 106 698 237
Chevrolet Blazer 73 0 246 0
Chevrolet  Traverse 69 59 513 507
Honda Passport 40 0 310 0
GMC Acadia 31 42 312 415
Buick Enclave 21 45 156 222
Hyundai Santa Fe XL 14 85 419 739
Dodge Journey 10 34 189 245
Cumuls  2 977 2 806 21 995 20 818

Parts de marché  10,4 % 10,8 % 10,7 % 10,5 %
 
Utilitaires sPort Pleine grandeUr   
Dodge Durango 43 23 412 538
Chevrolet Yukon  36 30 209 257
Chevrolet Yukon XL 35 22 202 169
Ford Expedition 33 18 224 170
Chevrolet Tahoe 32 47 297 213
GMC Suburban 25 23 228 457
Nissan Armada 7 2 39 98
Toyota Sequoia 5 3 74 79
Cumuls  216 168 1 685 1 981

Parts de marché  0,8 % 0,6 % 0,8 % 1,0 %
 
Utilitaires sPort ComPaCts de lUxe
Audi Q5 228 200 1 956 1 937
Audi Q3 208 100 355 900
Mercedes-Benz GLC 208 63 1 563 1 186
Acura RDX 186 189 1 166 1 108
BMW X3 149 90 900 904
Lexus NX 101 71 775 802
Porsche Macan 90 128 561 552
Cadillac XT4 84 0 547 0
Volvo XC60 83 55 552 611
Infiniti QX50 64 131 505 473
Volvo XC40 58 35 397 285
Mercedes-Benz GLA 56 86 595 726
Lincoln MKC 39 46 341 374
BMW X1 36 80 765 1 083
Lexus UX 32 0 391 0
BMW X4 23 27 180 112
Land Rover Range Rover Evoque 18 14 200 190
Alfa Romeo Stelvio 12 19 75 52
BMW X2 12 38 246 233
Land Rover Discovery Sport 8 16 91 182
Jaguar E-Pace 2 14 33 75
Infiniti QX30 0 14 29 98
Cumuls  1 697 1 416 12 223 11 883

Parts de marché  5,9 % 5,4 % 5,9 % 6,0 %
 
Utilitaires sPort intermédiaires de lUxe  
Acura MDX 114 60 521 575
Cadillac XT5 97 121 504 808
Mercedes-Benz GLE 94 70 562 812
BMW X5 61 77 579 460
Lexus RX 55 81 575 612
Ford Nautilus 53 0 105 0
Volvo XC90 50 69 437 478
Jaguar F-Pace 40 47 268 289
Land Rover Range Rover Sport 39 44 336 339
Land Rover Range Rover Velar 38 45 212 204
Porsche Cayenne 31 14 336 166
Land Rover Range Rover 24 12 176 133
Lexus LX 12 18 87 96
Land Rover Discovery 9 13 71 100
Ford Aviator 8 0 8 0
Cadillac XT6 6 0 10 0
Jaguar I-Pace 6 0 77 0
BMW X6 3 2 48 75

Lexus GX 3 3 10 15
Maserati Levante 2 9 36 49
Ford MKX 0 31 235 248
Infiniti QX70 0 0 0 107
Volkswagen Touareg 0 9 4 190
Cumuls  745 725 5 197 5 756

Parts de marché  2,6 % 2,8 % 2,5 % 2,9 %
 
Utilitaires sPort de lUxe Pleine largeUr 
Infiniti QX60 74 95 577 578
Audi Q8 38 0 286 0
Audi Q7 25 34 456 593
Cadillac Escalade 14 18 120 139
Infiniti QX80 14 17 79 153
Audi e-tron 12 0 79 0
Ford Navigator 11 19 129 117
BMW X7 8 0 126 0
Cadillac Escalade ESV 8 3 51 68
Mercedes-Benz Classe  G/GL 6 25 220 234
Ford MKT 1 1 14 3
Cumuls  211 212 2 137 1 885

Parts de marché  0,7 % 0,8 % 1,0 % 1,0 %
 
Camionnettes ComPaCtes    
Toyota Tacoma 202 174 1 385 1 371
Chevrolet Colorado 156 218 1 096 1 415
Ford Ranger 147 0 702 0
GMC Canyon 93 161 653 1 102
Nissan Frontier 4x4 63 55 435 369
Honda Ridgeline 62 60 444 434
Jeep Gladiator 27 0 120 0
Nissan Frontier 2x4 6 5 75 89
Cumuls  756 673 4 910 4 780

Parts de marché  2,6 % 2,6 % 2,4 % 2,4 %
 
Camionnettes    
Ford Série F 2 366 2 434 17 235 16 676
Ram 1500 / 2500 / 3500 1 477 945 9 516 7 354
GMC Sierra 1 190 1 215 7 826 8 189
Chevrolet Silverado 979 765 6 505 5 569
Toyota Tundra 149 243 1 329 1 383
Nissan Titan 4x4 27 47 226 396
Nissan Titan 2x4 0 0 3 11
Cumuls  6 188 5 649 42 640 39 578

Parts de marché  21,5 % 21,7 % 20,7 % 20,0 %
 
FoUrgonnettes
Dodge Grand Caravan 371 376 3 085 3 736
Toyota Sienna 301 169 2 494 2 396
Honda Odyssey 117 140 907 1 096
Kia Sedona 115 140 923 730
Chrysler Pacifica 44 43 488 467
Ford Flex 3 18 104 176
Chevrolet City Express 0 0 2 30
Cumuls  951 886 8 003 8 631

Parts de marché  3,3 % 3,4 % 3,9 % 4,4 %
 
FoUrgons     
Ford Transit Van 461 621 3 155 2 616
GMC Savana 121 114 1 276 1 778
Ford Econoline 113 120 717 725
Ram Promaster 100 82 837 615
Mercedes-Benz Sprinter 96 77 615 720
Ford Transit Connect 43 54 516 499
Nissan NV200 38 28 380 302
Chevrolet Express 34 41 529 438
Mercedes-Benz Metris 13 18 162 283
Nissan NV 7 11 103 106
Ram Promaster City 0 17 83 65
Cumuls  1 026 1 183 8 373 8 147

Parts de marché  3,6 % 4,5 % 4,1 % 4,1 %
total camions   28 753 26 065 205 589 197 962

   août août  Cumul Cumul 
  2019 2018 2019 2018

   août août  Cumul Cumul 
  2019 2018 2019 2018

Août 2019  
totAL AUtoS 
Et CAMIoNS  
42 245

La nouvelle 
toYotA SUPRA 

est devenue le 
vendeur numéro un 
de sa catégorie en 

août 2019 avec 
32 VENTES 

au compteur. 
Effet de nouveauté ? 

C’est une histoire 
à suivre… 

Les concessionnaires 
de véhicules neufs 

du Québec 
ont profité d’une 
excellente saison 

estivale !

Faisant suite aux 
ventes de juillet 

(+2,4 %),, 
le mois d’août 2019 

dévoile une 
augmentation des 

ventes de 
688 unités 
(+1,7 %).. 

stats_Oct2019.indd   26 19-10-10   11:45



MD

Augmentez le revenu de votre concession et 
améliorez la fidélisation de votre clientèle. 

Profitez d’un plus grand choix d’options grâce à la gamme de produits de SécurAuto. D’ailleurs, ceux-ci sont conçus non seulement 
pour améliorer la fidélisation de la clientèle et augmenter la satisfaction des clients, mais aussi pour accroître le rendement de la 

concession. En alliant les meilleurs niveaux de service de l’industrie avec une formation en personne et en ligne gratuite, nous pouvons 
vous aider à augmenter l’indice de satisfaction de votre clientèle et à assurer le succès global de votre concession. 

Discutons maintenant des objectifs de votre concession.
Marc-André Lefebvre, vice-président des ventes du Québec, chez LGM

514 808-6135 | Marc-Andre.Lefebvre@lgm.ca

PROTECTION DE PRÊTPROGRAMME D’ENTRETIEN PRÉPAYÉ

ASSURANCE DE REMPLACEMENT
PROTECTION CONTRE 
LES BRIS MÉCANIQUES

Capsule présentée par le Groupe financier LGM 
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Nous proposons aussi la plus vaste gamme d’options de crédit et des 
prêts non conventionnels débutant à des taux aussi bas que 8,99 %. 
Grâce à notre présence nationale, nous sommes là pour vous aider à 
vendre rapidement plus de véhicules.

Vendez plus
de véhicules 

plus rapidement, 
grâce aux délais d’approbation 

les plus rapides du marché.

site :  www.ia�nancementauto.ca • courriel : info.auto.fr@ia.ca • tél : 1-855-378-5626

Pour en savoir plus sur iA Financement auto ou pour devenir un partenaire, 
communiquez avec nous dès aujourd’hui.
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