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Introduction au projet

Cette étude avait pour but d’explorer, de recueillir et de compiler des renseignements sur deux secteurs
clés du marché canadien des véhicules légers : la production sur commande et les ventes en ligne. Des
méthodes qualitatives et quantitatives ont été employées dans le programme de recherche.

Sur le plan qualitatif, « DesRosiers Automotive Consultants » (DAC) a communiqué avec les principaux
intervenants de I'industrie automobile qui se répartissent en trois catégories : Fabricants d’équipement
d’origine (FEO) (les entreprises de véhicules au Canada), représentants des consommateurs pour
I'industrie et la communauté des concessionnaires. Les résultats de ces entrevues sont anonymisés et
les réponses individuelles spécifiques restent confidentielles.

Sur le plan quantitatif, diverses sources sont rassemblées, y compris des enquétes exclusives réalisées
par DAC. En outre, DAC a inclus, le cas échéant, d’autres données de I'industrie et des données connexes
afin d’ajouter un contexte plus large et de mieux explorer les principaux enjeux de la présente étude.

Les renseignements recueillis sur ces sujets représentent une analyse du marché automobile canadien
tel qu’il existe actuellement. Nous tenons a souligner que le marché actuel est dans une situation trés
dynamique résultant des facteurs suivants :

e Les pénuries de véhicules a cause du manque de semi-conducteurs, qui se sont surtout
manifestées entre le printemps 2021 et I'été 2023, ont créé un décalage notable entre I'offre et
la demande sur le marché des véhicules légers, dans des proportions jamais atteintes
auparavant.

e L’industrie connait une période de changements structurels majeurs avec le passage a des
véhicules zéro émission (VZE) qui se traduit par de nouveaux arrivants, de nouveaux canaux de
distribution, de nouvelles dynamiques de produits et de nouvelles approches de vente au détail

Compte tenu de cet environnement extrémement fluide et dynamique, il y a une incertitude importante
guant a la nature et a la trajectoire de I'évolution future de I'industrie. De nouvelles voies sont explorées
et de nouveaux modeles d’affaires essayés, avec une grande incertitude quant a I'orientation future de
I'industrie. Il est donc recommandé de poursuivre les recherches sur ces sujets a court et a moyen
terme, a la fois pour suivre les changements de dynamique et pour différencier les ajustements a court
terme aux situations atypiques du marché des changements structurels a long terme.

Les enquétes menées par DAC continueront de suivre ces sujets au cours des années a venir afin de
comprendre et de suivre I’évolution de ces tendances a mesure que le marché se rétablit et progresse
dans une période de changements structurels importants. Nous recommandons que ces données soient
suivies a I'avenir afin de surveiller la dynamique et de voir comment les concessionnaires et les
consommateurs changent a mesure que le marché revient a une perspective d’offre et de demande plus
équilibrée.

DesRosiers Automotive Consultants Inc. Page 1
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Le rapport présenté ci-dessous contient cing sections clés :

e Examen de la documentation existante : DAC a compilé une analyse de la documentation
existante sur la production sur commande et les ventes en ligne du point de vue de I'industrie
automobile. Cette section est divisée en sujets clés pour les deux sujets distincts.

o Recherche et analyse de la production sur commande (PSC) : Contenant une section
guantitative et qualitative distincte, DAC a étudié le sujet de la PSC du point de vue de l'industrie
automobile. Bien que la définition et I'expression de la PSC varient considérablement, la
définition générale de I'industrie automobile a été appliquée : les véhicules commandés a
I’avance avec une période d’attente avant la livraison versus le flux de ventes traditionnel « ou
I’on repart a bord d’un nouveau véhicule ».

e Recherche et analyse des ventes en ligne : Contenant une section quantitative et qualitative
distincte, DAC a étudié le sujet des ventes en ligne du point de vue de I'industrie automobile. En
tant qu’industrie a co(t global élevé du point de vue des consommateurs, I'industrie automobile
est un sujet d’étude distinct dans I'espace de vente en ligne et est le principal objet du rapport.

e Autres questions et contexte additionnel : Cette section porte sur des sujets qui sont liés, mais
qui ne se trouvent pas dans les deux principaux domaines d’étude ou qui recoupent les deux
principaux domaines d’étude du présent rapport.

e Conclusion et prochaines étapes : Un bref résumé des principaux enseignements tirés du
rapport, y compris les prochaines étapes possibles pour mieux comprendre et suivre les
principaux enjeux mis en évidence dans le rapport.

DesRosiers Automotive Consultants Inc. Page 2
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Résumé

Cette étude avait pour but d’explorer, de recueillir et de compiler des renseignements sur deux secteurs
clés du marché canadien des véhicules légers : la production sur commande et les ventes en ligne. Le
rapport s’appuie sur un éventail de sources, y compris la documentation existante ainsi que la recherche
quantitative et qualitative. Sur le plan qualitatif, « DesRosiers Automotive Consultants » (DAC) a
communiqué avec les principaux intervenants de I'industrie automobile qui se répartissent en trois
catégories : Fabricants d’équipement d’origine (FEO) (les entreprises de véhicules au Canada),
représentants des consommateurs pour l'industrie et la communauté des concessionnaires.

Les renseignements recueillis sur ces sujets aupres des intervenants représentent une analyse du
marché automobile canadien tel qu’il existe actuellement. Nous tenons a souligner que le marché actuel
est dans une situation trés dynamique résultant des facteurs suivants :

e Les pénuries de véhicules a cause du manque de semi-conducteurs, qui se sont surtout
manifestées entre le printemps 2021 et I'été 2023, ont créé un décalage notable entre I'offre et
la demande sur le marché des véhicules légers, dans des proportions jamais atteintes
auparavant.

e L’industrie connait une période de changements structurels majeurs avec le passage a des
véhicules zéro émission (VZE) qui se traduit par de nouveaux arrivants, de nouveaux canaux de
distribution, de nouvelles dynamiques de produits et de nouvelles approches de vente au détail

Compte tenu de cet environnement extrémement fluide et dynamique, il y a une incertitude importante
guant a la nature et a la trajectoire de I'évolution future de I'industrie. De nouvelles voies sont explorées
et de nouveaux modeles d’affaires essayés, avec une grande incertitude quant a I'orientation future de
I'industrie. Il est donc recommandé de poursuivre les recherches sur ces sujets a court et a moyen
terme, a la fois pour suivre les changements de dynamique et pour différencier les ajustements a court
terme aux situations atypiques du marché des changements structurels a long terme.

Il convient de noter qu’il n’existe pas de définitions ou de limites claires et précises entre les modéles
d’affaires de « production sur commande (PSC) » et de « production sur stock (PSS) ». Les commandes
de véhicules issues de la PSC dans |’espace automobile peuvent souvent prendre la forme d’un véhicule
qui est déja prévu d’étre construit par le FEO, ou méme déja construit et en transit. A ce titre, le
principal facteur distinctif de la PSC dans I'industrie automobile est que le véhicule n’a pas été acheté a
partir de I'inventaire des concessionnaires préexistants. Comme il s’agit de la définition commune du
secteur automobile, c’est celle qui sera utilisée dans le présent rapport.

L’examen initial de la littérature existante concernant la PSC a montré ce qui était historiquement un
processus de vente limité pour les « FEO traditionnels établis » sur le marché nord-américain; populaire
pour les véhicules lourds et le marché de luxe haut de gamme, mais pas nécessairement pour le marché
de masse. Selon les estimations, la PSC ne représente qu’environ 5 % du marché des véhicules légers de
I’Amérique du Nord.

DesRosiers Automotive Consultants Inc. Page 3
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L’émergence de FEO orientés vers VZE a radicalement changé cette dynamique, car ces entreprises ont
apporté non seulement de nouveaux produits aux consommateurs, mais aussi de nouvelles approches
de la vente au détail. Le chef de file en matiere de construction de VZE, Tesla, est d’abord entré sur le
marché avec toutes les ventes effectuées par la PSC. Bien que I'entreprise ait depuis élargi son approche
pour vendre de petits volumes de produits a partir des stocks, elle est encore tres fortement pondérée
vers la PSC.

Pour les FEO traditionnels, c’est la pénurie de semi-conducteurs et les pénuries de véhicules légers qui
en ont résulté qui a fait exploser 'utilisation de la PSC en avril 2021. En février 2022, les
concessionnaires canadiens ont indiqué que pour 57,7 % des ventes de véhicules, les délais d’attente
étaient de I'ordre de 4 a 6 mois, alors que pour 20,6 % des ventes, il a fallu plus de 6 mois pour la
livraison. Selon les résultats de I'enquéte de février 2022, les niveaux d’inventaire des concessionnaires
eux-mémes ont chuté a 19,4 % des niveaux avant la pandémie et n’ont récupéré qu’a 42,3 % en

février 2023.

Les estimations de DAC pour les ventes de véhicules électriques a batterie ont montré que 84,6 % ont
été entrepris par I'intermédiaire de la PSC en 2023. Ce chiffre est évidemment fortement influencé par
Tesla, la société qui dirige de loin le marché des véhicules électriques a batterie (VEB) et qui s’appuie
principalement sur le modele d’inventaire de la PSC. Cela montre que, pour certains fabricants, le
manque d’inventaire des concessionnaires n"'empéche pas les ventes de VEB.

En général, les représentants des consommateurs étaient favorables a la PSC tant que les temps
d’attente étaient limités (moins de 2 mois) et que certains véhicules étaient disponibles immédiatement
pour les achats d’urgence, au besoin, comme les remplacements pour les annulations. Les représentants
des consommateurs ont également soulevé la question de la disponibilité de véhicules pour les essais
routiers bien que, de toute évidence, cette possibilité n’était pas attendue pour toutes les combinaisons
de niveaux de finitions. Les groupes de consommateurs ont considéré la PSC et son expérience plus
personnalisée comme un meilleur environnement de vente auquel les consommateurs des extrémités
supérieures du marché du luxe sont habitués depuis longtemps. Les groupes de consommateurs ont
mentionné que I'expérience de vente traditionnelle chez un concessionnaire caractérisé par la haute
pression et I'achat a partir de I'inventaire est quelque chose qu’une partie importante de la population
trouve indésirable.

Le point de vue des concessionnaires concernant la PSC était quelque peu mitigé. Pour les
concessionnaires qui hésitaient au sujet du processus de vente par PSC, leurs préoccupations étaient
comprises dans deux dynamiques industrielles plus larges :

1. L’émergence de nouveaux FEO (Tesla, Rivian, etc.) dont certains ont rejeté le modéle du
concessionnaire franchisé

2. Ce qui est considéré comme une tentative de certains FEO existants de restructurer la relation
FEO/concessionnaire et de passer vers une approche plus directe au consommateur (DC)

Il convient de noter que tous les représentants des concessionnaires n’ont pas tenu compte de cette
opinion. Nombreux sont ceux qui ont considéré que le passage a la PSC constituait une évolution

DesRosiers Automotive Consultants Inc. Page 4
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positive du systéme actuel des concessionnaires plutét qu’une menace systématique. Pour ce groupe, la
PSC représentait une voie vers une plus grande rentabilité dans laquelle le concessionnaire jouait encore
un réle clé.

Bien que le sentiment des concessionnaires soit mitigé en ce qui concerne la PSC, les points de vue des
FEO se sont davantage rapprochés des opportunités positives qu’elle représente. La plupart des
nouveaux FEO sont axés sur une approche DC et utilisent des magasins d’entreprise ou d’autres
méthodes de vente au détail. De telles approches tendent a principalement s’orienter vers la PSC, car le
FEO n’a aucun incitatif a « pousser » les véhicules excédentaires dans le canal de distribution.

Pour les FEO établis, I'objectif est de se concentrer davantage sur la réduction des niveaux d’inventaire —
un objectif dans lequel la PSC est un outil inestimable. Plutot que les stocks traditionnels de 60 a

90 jours, ces sociétés ont dans certains cas ouvertement exprimé une préférence pour des niveaux de
30 jours ou moins, avec un inventaire minimal chez les concessionnaires. A titre d’exemple, Jim Farley,
PDG de Ford, a dit : « Je tiens a ce cela soit clair pour tous : nous allons gérer notre entreprise avec un
approvisionnement de jour inférieur a ce que nous avons récemment connu dans le passé, car il en va de
lintérét de I'entreprise. »*

A long terme, la majorité du marché est susceptible d’atteindre un équilibre entre la PSC et la PSS
traditionnelle afin de mieux gérer le flux de véhicules du fabricant au consommateur. L’équilibre
spécifique entre ces deux méthodes variera inévitablement d’une entreprise a I'autre. Toutefois, les
ventes issues de la PSC deviendront neutres au niveau du groupe motopropulseur a mesure que le
marché se développera et étant donné que I'industrie ne semble pas tendre vers des approches
segmentées entre les véhicules a moteur a combustion interne (MCI) et les VZE.

Les ventes entierement en ligne au Canada ont connu une croissance rapide au cours des dernieres
années (méme si elles sont tres faibles), passant de 2,4 % en 2019 a 4,1 % en 2022. En outre, une
approche de vente hybride avec contact initial en ligne, puis vente finale chez le concessionnaire a
explosé de 29,7 % en 2019 a 42,0 % en 2022. Les concessionnaires canadiens indiquent que le passage a
plus d’activité en ligne se poursuivra avec les ventes en ligne seulement étant prévues de représenter
17,1 % des ventes d’ici 2030.

Les ventes en ligne devraient gagner en importance dans le cadre d’une évolution générale vers une
approche omnicanale de la vente au détail. Bien que la capacité des consommateurs a interagir
directement avec un point de vente local demeurera une exigence distincte pour plusieurs, dans un
avenir prévisible, les FEO souhaitent une approche plus variée qui permet au consommateur de choisir
leur degré d’interaction en ligne (ou en personne). Méme si un inventaire de véhicule n’est pas crucial
pour les ventes (comme le démontre Tesla), il est important d’avoir a la fois des véhicules disponibles
pour les essais routiers et des emplacements de vente au détail pour les consommateurs qui les

1 Chan, W. (2024, 30 janvier). « Seismic shift » : driving unaffordable for many in US amid push toward SUVs. The
Guardian. https://www.theguardian.com/business/2024/jan/29/us-car-costs-insurance-unaffordable
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désirent. En conséquence, a long terme le marché se dirigera vers une approche omnicanale qui
mélange les ventes en personne et en ligne, laissant le choix au consommateur quant a la maniére dont
il souhaite terminer le processus. Comme pour la PSC, cette dynamique changeante devrait devenir
neutre en termes de groupes motopropulseurs, avec les véhicules a MCl et les VZE partageant une
finalité commune.

Section 1 : Examen de la documentation :

1.1 : Production sur commande

Définition

Un systéeme de production sur commande (PSC), en termes économiques généraux, est un systeme de
production a la demande ou les consommateurs commandent un produit qui est construit sur la base de
la demande? directe des clients. Cela contraste avec un systéme de production sur stock (PSS) ol
I'inventaire est fabriqué et expédié aux distributeurs, chez lesquels les consommateurs achétent ensuite
directement a partir de I'inventaire. Ces deux cadres sont également appelés systemes a flux poussé
(PSS) et a flux tiré (PSC).

Le marché de I'automobile est traditionnellement géré par un systéme de FEO (les compagnies de
véhicules elles-mémes), de clients et d’intermédiaires nommés les concessionnaires. En Amérique du
Nord, les concessionnaires ont toujours été des franchisés. Les concessionnaires achetent et stockent un
inventaire de véhicules que les consommateurs achétent, souvent directement sur place; un systeme de
production sur stock (PSS). Les concessionnaires peuvent échanger entre eux, le cas échéant, mais le
systeme a toujours été essentiellement la PSS ol le consommateur achéte a partir d’'un inventaire. En
contrepartie, les processus de production sur commande (PSC) ne nécessitent pas le maintient d’un
grand inventaire de véhicules puisque les concessionnaires ne commandent que les véhicules attendus
par le consommateur.

Une autre caractéristique de la PSC dans le secteur automobile est le degré plus élevé de
personnalisation par rapport a la dépendance aux véhicules disponibles dans I'inventaire. Les clients qui
achetent par PSC peuvent configurer et choisir les détails du véhicule afin de répondre a leurs besoins et
a leurs désirs?® spécifiques.

2 “Build to Order Inventory Management Model.” www.leanmanufacture.net,
www.leanmanufacture.net/operations/buildtoorder.aspx.

3 Rouse, Margaret. « Build to Order. » Techopedia, TechDictionary, 12 juin 2012,
www.techopedia.com/definition/4239/build-to-order-bto.
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Il convient de noter qu’il n’y a pas de limites claires et précises entre la PSC et la PSS. La définition
traditionnelle de la PSC exige que le produit soit entierement fabriqué une fois commandé par le client.
Toutefois, ce n’est pas nécessairement ainsi que la plupart de ces commandes fonctionnent sur le
marché automobile L’existence de piéces et de modules standards dans le secteur automobile est
étroitement liée a une structure de chaine d’approvisionnement de type « configuration sur
commande »*. Les commandes de véhicules par PSC dans le secteur automobile peuvent souvent
prendre la forme d’un véhicule qui est :

e Déja prévu pour étre construit par le FEO

e Déja construit selon les spécifications du pays ol le consommateur réside et en transit

En supposant qu’il réponde aux critéres spécifiques du consommateur, il peut simplement étre
acheminé au concessionnaire ou I'achat a été effectué. Dans le monde automobile, cette situation est
aussi considérée de la production sur commande.

En conclusion, le principal facteur distinctif dans I'intérét de I'industrie automobile a court terme est que
le véhicule n’a pas été acheté a partir de I'inventaire préexistants des concessionnaires. Comme il s’agit
de la définition commune du secteur automobile, c’est celle qui sera utilisée dans le présent rapport.

Production sur stock traditionnelle
Consommateur achéte &
partir du stock en inventaire

Concessionnaire commande du

; stock pour avoir un inventaire

Stockestvenduau
concessionnaire

FEO Concessionnaire Consommateur
Production sur commande a travers le concessionnaire
Concessionnaire soumet la commande du Censommateur commande un véhicule
véhicule spécifique auprés du FEO ‘ spécifique auprés du concessionnaire |
La commande spécifique est La commande spécifique du
vendue au concessionnaire consommateur est vendue ’
consommateur
FEO Concessionnaire Consommateur
Production sur commande directe
Consommateur commande un véhicule
¥ spécifique auprés du FEO *
FEO vend le véhicule spécifigue au >
consommateur
FEO Consommateur

Source : DesRosiers Automotive Consultants Inc.

4 Ul-Hag, Fareem, et Muhammad Nadeed. Build-To-Order Supply Chain in Automotive Industry a Study on Volvo
Cars. Jonkoping, aot 2010.
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Histoire et contexte

Bien que la PSC soit probablement I'une des méthodes les plus anciennes de livraison de produits, les
grandes entreprises de nombreux secteurs ont depuis longtemps préféré une approche lourde en
matiere d’inventaire, c’est-a-dire produire pour stocker. Pendant longtemps, la PSS a permis une plus
grande adaptabilité aux conditions changeantes ainsi qu’un avantage concurrentiel percu découlant de
I'inventaire facilement disponible. L’avenement d’Internet a permis d’affiner les stratégies de la PSC et
I’'une des plus anciennes implémentations réussies a grande échelle a été le processus de vente
d’ordinateurs Dell, ainsi qu’un succés similaire dans I'espace® technologique plus large. Le passage d’un
inventaire traditionnel a une autre version d’une chaine d’approvisionnement issue de la PSC a fait
I’objet de nombreuses discussions dans plusieurs industries.

Les commandes personnalisées (PSC) d’automobiles ont également été une option depuis des
décennies, mais les premiéres recherches ont montré que les commandes sur mesure, au moins aux
Etats-Unis, étaient assez impopulaires, ne représentant que 5 % des ventes®. La mentalité traditionnelle
consistant a acheter un véhicule sur place était persistante, particulierement en Amérique du Nord.
Cependant, le summum du luxe dans I'espace automobile est depuis longtemps la PSC, car les
consommateurs sont préts a mettre le prix et s’attendent fréquemment a des configurations tres
spécifiques et uniques, entrainant une augmentation de cette tendance de la personnalisation dans
I'espace de luxe’. Par exemple, les marques ultra-luxueuses telles que Rolls-Royce permettent des
constructions hautement personnalisables et extrémement spécifiques pour les véhicules de leurs
clients. Dans I'espace de luxe habituel, des entreprises comme Porsche offrent également une vaste liste
d’options de personnalisation, jusqu’a des pieces et des matériaux de finition minuscules dans des
domaines sur lesquels d’autres fabricants, et de nombreux clients ne se concentrent peu.

Dans le secteur des poids lourds du marché des véhicules neufs, la PSC est la norme. La personnalisation
des camions lourds est relativement exhaustive en raison de nombreuses exigences spécifiques qui
dépendent de la préférence du client, des exigences d’utilisation et de I'industrie. En partie en raison
des co(ts plus élevés qu’il implique, le processus de vente et de livraison issues de la PSC sur le plan
commercial est bien développé et plus proche de la définition plus spécifique des commandes alignées
directement sur les clients.

5 Holweg, Matthias et Frits K. Pil. « Successful Build-To-Order Strategies Start with the Customer. » MIT Sloan
Management Review, vol. 34, no 1, sept. 2001.

5 Holweg, Matthias et Frits K. Pil. « Successful Build-To-Order Strategies Start with the Customer. » MIT Sloan
Management Review, vol. 34, no 1, sept. 2001.

7 Guan, Mingyu, et coll. « Five Trends Shaping Tomorrow’s Luxury-Car Market | McKinsey. » www.mckinsey.com,
8 juillet 2022, www.mckinsey.com/industries/automotive-and-assembly/our-insights/five-trends-shaping-
tomorrows-luxury-car-market.
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Effets de la pandémie et des pénuries de véhicules

La pandémie elle-méme n’a guére influencé la PSC dans le secteur automobile. Au contraire, I'impact
principal de la pandémie, et les fermetures qu’elle a nécessitées, a été plus significatif sur les achats en
ligne. Les achats en ligne de véhicules légers sont examinés plus en détail a la section 2.

C’est la pénurie de semi-conducteurs qui a suivi la vague initiale de la pandémie en 2021 et 2022 qui a
causé des changements importants dans la PSC. A mesure que I'approvisionnement en véhicules neufs
essoufflait, les consommateurs n’étaient pas en mesure de prendre rapidement possession d’un
véhicule déja disponible sur le terrain de leur concessionnaire (ou échangé avec un concessionnaire
voisin). Les consommateurs ont été forcés de passer des commandes et d’attendre que leurs véhicules
soient livrés, de faire des achats en magasin avec des véhicules plus facilement disponibles, ou méme de
passer du coté des véhicules d’occasion®.

L'industrie manufacturiere a été immédiatement touchée par la pandémie et les tentatives de la
relancer aux normes pré-pandémiques ont généralement échoué, car la disponibilité des pieces était
limitée. Les FEO ont été contraints d’adopter une approche plus agile tant en termes de ventes que de
fabrication, dans laquelle la production de véhicules ciblait plus étroitement la demande des
consommateurs®.

Par conséquent, la mentalité de longue date consistant a visiter un concessionnaire et repartir avec un
véhicule le jour méme ou dans un délai relativement court s’est heurtée a la pénurie inévitable de
véhicules. Les consommateurs ont di s’adapter a un nouveau paradigme dans le processus d’achat de
véhicules. Ces retards ont été corrigés en 2023 a mesure que |'offre de véhicules s’améliorait, mais de
nombreux concessionnaires signalent encore que certains véhicules nécessitent des délais d’attente
importants avant que les clients puissent en prendre possession?®.

Impact des nouveaux joueurs et des VZE

Lorsque Tesla est entré sur le marché de I'automobile et a commencé a s’y implanter, elle Ia fait
principalement par un processus de vente intégré. Tesla n’avait pas de concessionnaires traditionnels,
mais elle vendait des véhicules par I'intermédiaire (comme I'industrie automobile les appelle souvent)

8 « Looking to Buy a New Car? Wait Times Could Stretch up to 2023, Experts Say - National | Globalnews.ca. »
Global News, globalnews.ca/news/8801727/new-vehicle-wait-times-2023/.

% Vitale, Joe, et coll. How the Pandemic Is Changing the Future of Automotive: Restarting the Global Automotive
Engine. Deloitte Consumer Industry Centre, 2020.

10 « Car Buyers across Canada Still Facing Months-Long Delays | CityNews Toronto. » Toronto.citynews.ca,
toronto.citynews.ca/2023/04/17/car-buyers-canada-delays-2023/.
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de magasins®! d’entreprise. Cela signifie que les consommateurs ont acheté des véhicules Tesla
directement aupreés de Tesla et que les magasins d’entreprises n’ont pas la propriété des véhicules. Cela
permet a Tesla d’allouer la capacité de production de véhicules sur une base par commande plutot que
de s’adapter aux exigences des concessionnaires qui cherchent a faire des stocks. En bref, il a permis a
Tesla d’exercer un plus grand contréle et au consommateur de bénéficier d'un processus
d’approvisionnement théoriquement plus transparent.

Les consommateurs étaient heureux de commander des véhicules et d’attendre dans le contexte d’un
achat Tesla, probablement influencés par I'expérience nouvelle de la possession d’véhicule électrique et
le changement de paradigme dans le marché de I'automobile. En d’autres termes, les attentes
traditionnelles ne s’appliquaient pas nécessairement. C’'est ainsi qu’a commencé le processus de
normalisation de la PSC pour les consommateurs canadiens, avant que les pénuries de semi-conducteurs
ne laissent peu d’autres choix.

Il est a noter que presque toutes les nouvelles marques qui sont entrées sur le marché ces derniéres
années ont suivi le modele Tesla de magasins d’entreprise et de PSC. Un exemple de ceci est Rivian qui
offre (actuellement) aux clients la possibilité de choisir un véhicule d’un inventaire limité ou d’attendre
une construction personnalisée réservée. La méthode de livraison des véhicules de Lucid Motors se fait
principalement en ligne au Canada, ol une commande est remplie sur le site Web de Lucid Motors et
est confirmée par téléphone, avec I'option de magasins d’entreprise limités, un peu comme Tesla.

Face a la pénurie de semi-conducteurs et a |'offre limitée de nouveaux véhicules sur le marché canadien,
les véhicules électriques en particulier ont connu des temps d’attente pour les commandes de véhicules
bien supérieurs a la norme. Dans certains cas, il a fallu attendre plus d’un an, voire plus, pour que les
véhicules soient livrés.!? Toutefois, lorsque I'offre globale de véhicules a commencé a s’améliorer
parallelement a la croissance rapide de la production de véhicules électriques, la situation de I'offre de
véhicules électriques s’est nettement améliorée tant au Canada qu’aux Etats-Unis, dépassant méme la
demande dans certains cas.®® Par conséquent, méme si le modéle de PSC a été le plus largement percu
en ce qui concerne les VZE, il n’est pas limité a la technologie et, en fait, certains VZE sont maintenant
revenus a une combinaison avec un systeme de PSS. Des différences notables par rapport aux pratiques
automobiles traditionnelles subsistent cependant en raison de I'absence d’un systeme de
concessionnaires franchisés pour la majorité des nouveaux arrivants, dont la propriété du véhicule reste
celle du FEO jusqu’a la vente au consommateur.

11 Han, Joohee. « How Does Tesla Motors Achieve Competitive Advantage in the Global Automobile Industry? »
Journal of Next-Generation Convergence Information Services Technology, vol. 10, no 5, p. 573-582.

12 « Baffled by Long Wait Times for Some EVs in Canada? | Looked for Answers. » The Globe and Mail, 8 Aug. 2023,
www.theglobeandmail.com/investing/personal-finance/household-finances/article-baffled-by-long-wait-times-for-
some-evs-in-canada-i-looked-for-answers/.

13 Miltimore, Jon. « Why EVs Are “Piling Up” at Dealerships, despite Massive Taxpayer Subsidies | Jon Miltimore. »
Fee.org, 27 juillet 2023, fee.org/articles/why-evs-are-piling-up-at-dealerships-despite-massive-taxpayer-subsidies/.
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Projections

Le marché canadien des véhicules légers n’a pas encore entierement rebondi apres les faibles ventes
des années précédentes. Bien que I'approvisionnement en véhicules neufs ait, en général, commencé a
rebondir, les retards dans le processus d’achat des véhicules demeurent tout a fait normaux et, dans
bien des cas, les consommateurs sont toujours obligés de passer par la PSC. Inévitablement, selon les
recherches de DAC, les niveaux d’inventaire des véhicules légers neufs ont commencé a se corrigés et
les concessionnaires ont, au moins en partie, commencé a remettre les véhicules sur les lots lorsque cela
était possible.

La facon dont ce modele se développera a I'avenir dépendra de divers facteurs, dont le rythme de la
reprise de |'offre de véhicules neufs, I’évolution de la situation économique, le rendement financier des
concessionnaires, et bien d’autres. Au niveau des concessionnaires, ceux-ci devront examiner de plus
pres les performances de vente des véhicules qui sont facilement disponibles par rapport aux véhicules
qui doivent étre issus de la PSC. Les avantages de maintenir des niveaux d’inventaire plus bas sont
évidents, car les concessionnaires ont besoin de moins de financement (appelé « plan d’étage »), ce qui
permet d’augmenter les marges bénéficiaires potentielles. Toutefois, si la demande des consommateurs
montre une nette préférence pour des véhicules plus facilement accessibles, cela servira de contre-force
directe.

Les données de sondage des Etats-Unis ont indiqué que, bien que 58 % des concessionnaires estimaient
que les consommateurs étaient préts a attendre plusieurs mois pour leurs véhicules, seulement 28 %
des consommateurs étaient a 'aise avec un retard significatif de plusieurs mois. Ce chiffre a changé avec
le groupe d’age avec les baby-boomers a 42 %, la Gen X a 32 %, les milléniaux plus agés a 22 % et les
milléniaux plus jeunes et la Gen Z a 15 %'

De 2019 a 2022, la part des véhicules livrés par les concessionnaires américains via la PSC est passée de
19 % a 59 %. Bien que les concessionnaires continueront de chercher I'avantage concurrentiel
traditionnel de tenir des stocks a mesure que I'offre continue d’augmenter, la prévalence de la PSC sur
le marché nord-américain persistera probablement sous une forme ou une autre.

L'une des conséquences de I'augmentation des ventes de véhicules électriques est la diminution des
recettes provenant des piéces et de I'entretien des concessionnaires, car les véhicules électriques
nécessiteront moins d’entretien traditionnel. Dans ce contexte, les FEO attendent des concessionnaires
gu’ils améliorent leurs normes d’image, leur formation et leur infrastructure a mesure que les véhicules
électriques gagnent en importance, ce qui aura un impact supplémentaire sur les bénéfices'®. Compte

14 Garsten, Ed. « Build-To-Order May Not Be Built to Last. » Forbes,
www.forbes.com/sites/edgarsten/2021/11/17/build-to-order-may-not-be-built-to-last/?sh=29a6a4881e04.

15 Tordjman, Karen L., et coll. Are US Car Dealers Ready for Tomorrow? Boston Consulting Group, 16 Nov. 2022.
16 Tordjman, Karen L., et coll. Are US Car Dealers Ready for Tomorrow? Boston Consulting Group, 16 Nov. 2022.
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tenu de cela, économiser de I'argent sur les grands stocks et opter de plus en plus pour la PSC peut
sembler une option raisonnable pour de nombreux concessionnaires.

1.2 : Achats en ligne

Définition

L'achat en ligne, ou le commerce électronique, est une définition large qui englobe I'achat et la vente de
biens sur Internet. Bien que I'achat en ligne peut remplacer entierement les magasins traditionnels, de
nombreuses entreprises choisissent les deux approches?’. Pour le marché automobile, les achats en
ligne existent sous deux formes majeures.

e Ventes avec premier contact établi par Internet, mais avec la vente conclue en personne
e Vente de véhicules réalisées entierement en ligne

Le premier peuvent aller de I'interaction avec une annonce a I'approfondissement du processus d’achat,
mais les normes réglementaires et politiques peuvent interférer dans le processus. Dans certains cas, les
normes réglementaires et politiques relatives aux signatures physiques exigent que les transactions en
ligne partielles soient conclues en personne et a un endroit officiel enregistré comme un
concessionnaire!®. L’exigence de signatures physiques demeure un point de désaccord et un
déséquilibre réglementaire entre les provinces qui peut entraver le plein développement des ventes en
ligne au Canada. Au Canada, le Québec est une province ol les normes relatives aux signatures
physiques sont plus strictes, et la voie menant a la vente en ligne compléte et a la conformité reste
plutét floue. Ce méme déséquilibre réglementaire existe également aux Etats-Unis®.

L'industrie automobile ne se concentre pas pour I'instant sur les concessionnaires ou les processus de
vente entierement en ligne, mais plut6t a proposer cette option dans le cadre d’'une approche
« omnicanale » intégrée plus vaste. Le but de I'approche omnicanale est d’intégrer et d’offrir de

17 Bloomenthal, Andrew. « Ecommerce Defined : Types, History, and Examples. » Investopedia, 23 mai 2023,
www.investopedia.com/terms/e/ecommerce.asp.

18 Taylor, Kelly. « Dealers Lobby to End Need for Wet Signatures, but Lawmakers Have to Sign off on Idea. »
Automotive News Canada, Crain Communications, 15 juin 2023, canada.autonews.com/retail/dealers-lobby-end-
need-wet-signatures-lawmakers-have-sign-idea.

1% « The Online Car Dealership’s Guide to Electronic Signatures - Auto - Notarize. » www.notarize.com,
www.notarize.com/blog/the-car-dealerships-guide-to-electronic-signatures.
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I'information et des achats en ligne et en personne, tout en maintenant une qualité d’expérience
constante®.

Histoire et contexte

L'intégration Internet fait depuis longtemps partie du processus d’achat de véhicules, notamment grace
a des ressources comme AutoTrader qui font de la publicité pour les ventes de véhicules d’occasion et
relient les acheteurs et les vendeurs. Les sites web des FEO offrent également de plus en plus de
vérifications de I'inventaire local et peuvent connecter les consommateurs potentiels avec les
concessionnaires de leur région, ce qui permet de lancer le processus de vente en ligne.

Le marché des véhicules d’occasion a dépassé celui des véhicules neufs en termes de ventes
entiérement en ligne avec des entreprises comme Canada Drives ou Clutch qui proposent d’effectuer
I’ensemble du processus en ligne et de ramasser ou de livrer les véhicules d’occasion directement a
I’adresse du client. Cette nouvelle méthode d’achat de véhicules d’occasion n’a pas été entierement
couronnée de succés, Canada Drives ayant apparemment du mal  faire face a la concurrence??. Les
préoccupations financiéres des entreprises et les difficultés liées au développement de nouveaux
procédés jouent un role important dans le développement de ce marché, et les difficultés initiales
n'indiquent peut-étre pas la demande réelle du marché pour des ventes de cette nature. Cependant,
I’adoption de I'achat entierement en ligne sur le marché des véhicules neufs a été encore plus lente.

La croissance rapide de Tesla a constitué une étape importante dans I'acceptation de vente en ligne
pour I'achat de véhicules neufs. Tesla gére un processus de vente entierement en ligne, bien que les
formulaires de vente puissent étre remplis sur écran dans I'un de ses magasins. En réponse partielle au
succes initial de perturbateurs comme Tesla, certains FEO ont commencé a faciliter I’achat de nouveaux
véhicules uniquement en ligne. Genesis (la division de luxe de Hyundai) et Polestar, une marque de
Volvo orientée vers les véhicules électriques, ont débuté avec un processus entierement en ligne, mais
les deux ont quelque peu évolué a mesure que les ventes augmentaient. Des concessionnaires
individuels et des groupes de concessionnaires, tel que Car Nation Canada, ont également commencé a
faciliter les achats en ligne seulement??. Aux Etats-Unis, Hyundai a adopté une approche unique en

20 Firmansyah, Fani. « Omnichannel Strategy in Increasing Customer Satisfaction Post Covid-19 in Automotive
Industry. » Journal of Economics, Finance and Management Studies, vol. 06, no 09, sept. 2023, p. 4322-4328,

21 « Canada Drives Files for CCAA Protection after Pandemic Pivot to Online Car Sales Flops. » The Globe and Mail,
22 mars 2023, www.theglobeandmail.com/business/article-canada-drives-ccaa-reorganization/.

22 « Buy a Car Online in Canada & Have It Delivered to Your Door. » Car Nation Canada,
www.carnationcanada.com/online-buying/.
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intégrant leur processus de vente avec Amazon, ce qui lui permettra de vendre ses véhicules sur cette
place de marché a compter de 2024%,

Effets de l1a pandémie et des pénuries de véhicules

Lorsque la pandémie a atteint son point culminant, des restrictions ont été mises en place, rendant
extrémement difficile I'achat d’un véhicule de maniere traditionnelle. Cela a eu un impact sur I'offre et,
au méme moment, les préoccupations des consommateurs en matiére de santé ont eu un impact surla
demande. Par conséquent, les concessionnaires de véhicules neufs et d’occasion plus traditionnels se
sont précipités pour adapter leurs processus de vente en ligne pour répondre au besoin d’achat de
véhicules sans contact. Comme solution immédiate, les achats de véhicules ont été effectués par
téléphone, ou par un rendez-vous spécial, les options en ligne de « configuration et prix » complétant le
processus?,

Selon les données du sondage du COCVA (Conseil ontarien du commerce des véhicules automobiles),
72 % des concessionnaires interrogés n’avaient pas effectué de transactions en ligne avant la pandémie,
ce chiffre passa a 60 % en 2020, ce qui représente un changement important a court terme?.

A mesure que les craintes et les réactions immédiates a la pandémie se sont dissipées, les répercussions
des fermetures et des perturbations de la chaine d’approvisionnement ont entrainé de graves pénuries
dans le marché des véhicules légers neufs. La nécessité d’acheter un véhicule avec un contact limité ou
sans contact est revenue dans une certaine mesure dans l'intérét des consommateurs, mais pas
nécessairement pour les FEO et les concessionnaires. Ce qui était avant une tendance a croissance lente
vers les ventes en ligne résultant de pressions perturbatrices et d’une lente trajectoire vers une
approche de type omnicanale s’est accéléré lorsque les intervenants de I'industrie ont cherché a
élaborer des processus plus résilients qui, en méme temps, répondaient a I'évolution des préférences
des consommateurs en matiere d’achats de véhicules en ligne.

23 « Amazon to Sell Hyundai Vehicles Online Starting in 2024. » Reuters, 16 nov. 2023,
www.reuters.com/business/retail-consumer/amazon-sell-hyundai-vehicles-online-starting-2024-2023-11-16/.

24 Hensley, Russell, et coll. « Automotive Industry after COVID-19 | McKinsey. » Fee.org, 16 juillet 2021,
fee.org/articles/why-evs-are-piling-up-at-dealerships-despite-massive-taxpayer-subsidies/.

%5 « Measuring the Impact of COVID-19: 2021 Report and Survey of Ontario’s Motor Vehicle Dealers, Salespersons
and Consumers. » Conseil ontarien du commerce des véhicules automobiles, 2 mars 2022.
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Impact des nouveaux joueurs et des VZE

Le processus d’achat d’un véhicule en ligne fait depuis longtemps objet de discussion dans I'industrie,
tout comme la prédominance croissante de I'Internet. Toutefois, en raison de l'inertie des entreprises,
de I'aversion au risque et des obstacles réglementaires, I'adoption des ventes de véhicules en ligne au
Canada n’a connu qu’une faible croissance marginale. Bien avant la pandémie, c’est I'entrée de force de
Tesla sur le marché qui a causé les premieres vagues.

Avant que les ventes en ligne puissent devenir un facteur majeur du processus, Tesla devait d’abord
remporter la bataille réglementaire pour pouvoir contourner les concessionnaires, principalement aux
Etats-Unis.?®. Avec des lois en place pour interdire ou limiter la vente de véhicules directement aux
consommateurs dans la plupart des Etats américains, Tesla a fait face a I'opposition juridique des
concessionnaires et des groupes de concessionnaires dans ses tentatives de contourner les normes
établies de longue date par I'industrie automobile américaine. Au Canada, cet obstacle a été beaucoup
moins important dans la mesure ou les premiers magasins d’entreprise de Tesla ont vu une opposition
limitée de la part de groupes de concessionnaires ou d’organismes de réglementation?’.

Tesla ayant ouvert la voie avec des magasins d’entreprise performants et des achats en ligne qui ont
connu du succes grace a une approche omnicanale bien établie, d’autres marques axées sur les
véhicules électriques ont ensuite suivi le mouvement, soit avec des approches omnicanales ou soit avec
des ventes en ligne. C'est notamment le cas de Lucid, Polestar et Rivian. VinFast, en revanche, semble
ouvert a travailler avec les concessionnaires dans le cadre d’un accord plus traditionnel 28, Parmi les
marques qui ne produisent pas exclusivement des véhicules électriques, Genesis est entrée sur le
marché et a rapidement proposé des processus de vente en ligne robustes, bien qu’elle soit sous I'égide
de sa société mére Hyundai.

En bref, c’est I'émergence de Tesla et la croissance des VZE qui ont mené en grande partie I'essor des
ventes de véhicules en ligne. Le marché actuel est en pleine mutation, les FEO et les concessionnaires
s’adaptant et planifiant I'évolution de I’environnement, en optant souvent pour une approche
omnicanale.

26 Bauerlein, Mike Ramsey et Valérie. « Tesla Clashes with Car Dealers. » Wall Street Journal, 18 juin 2013,
www.wsj.com/articles/SB10001424127887324049504578541902814606098.

27 Bubbers, Matt. « Imagine a World without Dealerships, Tesla Already Is. » The Globe and Mail, 6 ao(it 2014,
www.theglobeandmail.com/globe-drive/news/industry-news/imagine-a-world-without-dealerships-tesla-already-
is/article21911101/.

28 « VinFast to Work with Dealerships to Sell Its EVs. » InsideEVs, insideevs.com/news/682965/vinfast-considering-
working-with-dealerships/.
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Projections

La pandémie a considérablement stimulé le commerce électronique et les achats en ligne en général, en
accélérant la croissance et en poussant les consommateurs qui n’avaient que peu d’interaction avec le
commerce électronique a se lancer dans cet espace?. L’économie dans son ensemble, qui s’adapte
lentement, a été contrainte d’accélérer les changements nécessaires pour y faire face. Selon la majorité
des observateurs, les achats en ligne devraient continuer a croitre a I’avenir.

Pour le marché de I'automobile, méme si les pressions du confinement et des ventes sans contact se
sont atténuées, et paralléelement le besoin immédiat pour tous de s’adapter si ce n’est pas déja fait,
I’état d’esprit du changement est resté le méme. Les places de marché automobile comme AutoTrader
et les nouvelles sources d’information sur les véhicules sont la pour durer, et bien que les
concessionnaires de véhicules d’occasion en ligne aient connu des moments difficiles sur le marché, le
processus de faible pression continuera de créer des opportunités pour la croissance future®’. Dans le
secteur des véhicules neufs, Tesla et les marques qui ont suivi leur modeéle non traditionnel ont
normalisé les achats en ligne pour une grande partie du public canadien.

L'un des obstacles potentiels a surmonter avant que les ventes en ligne ne puissent s’épanouir
pleinement pour les grandes marques est la diversité des logiciels de gestion utilisés par les différents
concessionnaires qui vendent la méme marque, ce qui peut poser des défis de normalisation et
d’intégration du processus de vente en ligne. Une fois que des questions comme celle-ci et les questions
réglementaires, telles que la nécessité de signatures physiques, auront été résolus, cette méthode
d’achat de véhicules devrait s’étendre dans le cadre de I’évolution constante des consommateurs vers le
commerce électronique en général.

Bien que les ventes en ligne aient augmenté relativement lentement sur le marché de I'automobile, la
mentalité dominante parmi les acteurs de I'industrie est que le magasinage en ligne sera un facteur
important a I'avenir. Le développement d’une approche omnicanale approfondie est une nécessité pour
I’avenir et les ventes en lighe de véhicules continueront de croitre a long terme3.,

2% Habib, Muhammad A., et coll. Examining the Impacts of COVID-19 on Retail Industry and E-Shopping. Association
des transports du Canada, 2021.

30 « How Can | Buy a Car Online without Having to Go through a Traditional Dealership? » The Globe and Mail, 18
mars 2023, www.theglobeandmail.com/drive/mobility/article-how-can-i-buy-a-car-online-without-having-to-go-
through-a-traditional/.

31 Kennedy, David « When It Comes to Buying a New Car Online, “Consumers Want to Do This,” Experts Say. »
Automotive News Canada, Automotive News Canada, 4 févr. 2023, canada.autonews.com/retail/when-it-comes-
buying-new-car-online-consumers-want-do-experts-say.
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Section 2 : Recherches au sujet de la production sur commande

2.1 : PSC - Quantitatif

DAC mene un sondage annuel auprés des concessionnaires canadiens de véhicules neufs, qui s’adresse a
I’ensemble des 3 500 concessionnaires franchisés de véhicules légers a travers le pays. L'enquéte porte
sur les principaux développements du marché automobile qui influencent les circonstances actuelles du
marché et I’évolution du marché automobile canadien. Dans le cadre du dernier sondage, mené en
février 2023, DAC a communiqué avec les concessionnaires pour obtenir leur point de vue sur les
méthodes de vente de véhicules fabriqués sur commande, ainsi que sur le développement des ventes en
ligne pour les véhicules neufs. Ces sujets seront explorés plus en détail dans les prochains sondages de
2024 et ultérieurs.

Temps d’attente d’'un véhicule en commande
Temps d'attente moyen d'un véhicule en commande
Sondage de Février 2022
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Source : DesRosiers Automotive Consultants Inc. et Corporation des Associations de Détaillants d’Automobiles (CADA)

Les pénuries de véhicules légers neufs découlant de la pénurie de semi-conducteurs étaient déja
évidentes au printemps 2021. Pour faire le point sur cette année, DAC a interrogé les concessionnaires
au sujet des délais d’attente moyens pour les commandes de véhicules neufs dans leurs concessions. En
moyenne, seulement 0,6 % ont indiqué des temps d’attente de moins de quatre semaines, et 21,0 % des
répondants ont cité 1 a 3 mois. La majorité des répondants ont cité des temps d’attente de 4 a 6 mois,
représentant 57,7 % des réponses. Par ailleurs, 20,6 % des répondants ont indiqué des temps d’attente
supérieurs a une demi-année. Les résultats obtenus dans les principales régions canadiennes sont
mitigés, car les allocations de véhicules ont été distribuées de fagon inégale, mais cela a aussi été
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influencé par les préférences des consommateurs dans ces régions. Parmi les différentes tailles de
concessionnaires, les grands concessionnaires ont eu plus de facilité a honorer les commandes plus
rapidement.

Niveaux d'inventaire

Vehicules en inventaire chez les concessionnaires - Présent vs. année de
référence (2019)
Sondages de février 2022 et février 2023
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Source : DesRosiers Automotive Consultants Inc. et Corporation des Associations de Détaillants d’Automobiles (CADA)

Avec l'apparition des pénuries de véhicules Iégers neufs qui ont suivi la pandémie, un changement clé
dans les opérations quotidiennes du marché des ventes de véhicules neufs a été la diminution
spectaculaire des niveaux d’inventaire. En 2022, les concessionnaires ont cité un niveau d’inventaire
permanent de 59,9 unités en moyenne contre une moyenne typique de 141.6 unités sur les terrains des
concessionnaires avant la pandémie. En 2021, selon le sondage d