RAPPORT D'INFORMATION

2022 SUR LES ACHETEURS
CANADIENS

Analyse des parcours d’'achat en ligne de plus
de 1 500 acheteurs de voitures.




SITUATION DU MARCHE

« La COVID continue de provoqguer des remous dans l'industrie
automobile, car la pénurie de puces réduit les stocks de véhicules
neufs et usagés. Parallelement, les consommateurs sont
particulierement désireux d’acheter des véhicules parce qu'ils se
sentent plus a l'aise financierement et qu'ils sont réticents a recourir
aux modes de transport partagés. Ces deux facteurs ont engendré un
phénomene unique : une demande extraordinairement élevée et une
offre faible. »

« Lapandémie a obligé les gens a changer leur routine et leurs
habitudes. Depuis plus de deux ans, de nombreux acheteurs nous
disent que ces changements sont durables. Il s'agit notamment
de I'utilisation accrue des véhicules personnels et de la réalisation
d’'une plus grande partie du processus d’achat d’'un véhicule en ligne.
Par conséquent, les gens apprécient davantage leurs véhicules et les
nouvelles options d’'achat plus pratiques qui leur sont proposées. »
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Pour discuter du rapport et découvrir comment CarGurus peut contribuer a augmenter vos ventes,

appelez le 1-800-CARGURUS.
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ETAT D’ESPRIT
DE 'ACHETEUR

Pour servir au mieux leurs clients, les concessionnaires
doivent aller a la rencontre des acheteurs la ou ils se trouvent,
ainsi que dissiper leurs craintes et éveiller leur enthousiasme.




ETAT D’ESPRIT DE LACHETEUR

D MOTIVATIONS D’ACHAT

Les acheteurs de véhicules ont cité le désir de monter en gamme et le besoin pressant de remplacer un
vieux véhicule comme étant leurs principales motivations d’achat.

Motivations d’achat d’un véhicule

® 2020 @ 2022 Le véhicule actuel doit
étre remplacé

Désir de monter en gamme

Se faire plaisir

Envie de nouveauté

Changement de mode de vie

Véhicule actuel non fonctionnel

Besoin d’'un premier véhicule
14 %

Pendant la pandémie, des bouleversements majeurs sont survenus dans la vie de beaucoup de
gens, comme un déménagement ou un changement d'emploi. Les économies accumulées pendant le
confinement ont entrainé une hausse de la confiance des acheteurs.

Les changements qui ont motivé I'achat d’un véhicule

Déménagement

Nouvel emploi

Economies accumulées pendant les confinements
Début du télétravail

Naissance/adoption d’'un enfant

Désir d’évasion ou d’aventure
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ETAT D’ESPRIT DE LACHETEUR

D RESSENTI

Au cours de la pandémie de COVID-19, un plus grand nombre d’acheteurs ont ressenti un lien
d’attachement avec leur véhicule parce que cet achat leur permettait de s'adonner a des activités qu'ils
aiment, par exemple larandonnée et le bricolage.

« Le véhicule
choisi en dit long
sur la personne
qui le conduit. »

50 %

N en hausse par
rapport aux 45 %
de 2020

Trouver le bon véhicule peut faire passer par toutes les émotions. Les acheteurs disent apprécier
certaines parties du processus, comme |'essai routier, et ressentir de I'anxiété par rapport a d'autres,
comme la négociation. Par conséquent, ils passent par toute une gamme d’émotions.

(y « lachat d’'un (y « Lachat d’'un
5 5 o véhicule est 5 3 o véhicule est

agréable. » stressant. »
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ETAT D’ESPRIT DE LACHETEUR

D INTENTIONS

De nombreux automobilistes ne remplacent leur véhicule que tous les quatre ans. Ils ne sont donc pas
des experts en achat de voitures et leurs options ont changé depuis leur dernier achat. Par conséquent,
ils sont enclins a changer de comportement.

Lincertitude des acheteurs par rapport a leurs choix initiaux

Vendeur
Modeéle 54
Caractéristiques indispensables 52 %
Marque 46 %
Que faire avec le véhicule actuel 42 %
Prix que l'acheteur est prét a payer 34 %
Demander un financement ou pas 32%

Achat ou location 30%

Neuf ou usagé

86 *

66 *

changer de marque

57 %

changer de type
de carrosserie

changer de modéle
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COMPORTEMENT
DE LACHETEUR

Afin de déterminer la facon de communiquer avec les acheteurs

de véhicules, il est important de connaitre leur démarche d’achat,
notamment les sources auxquelles ils font confiance, les appareils
qu'ils privilégient et les moyens employés pour contacter les vendeurs.
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COMPORTEMENT DE LACHETEUR

5 LE PARCOURS D’ACHAT EN CHIFFRES

Dans I'esprit des acheteurs, le parcours d’achat commence cing semaines avant I'achat d’'un véhicule
(bien que les gens commencent généralement leurs recherches encore plus tot). Ils utilisent Internet
pour trouver le véhicule qu’ils souhaitent. C'est pourquoi il est important que les concessionnaires,

les sites d’annonces et les autres ressources en ligne leur fournissent les bonnes informations, qui leur
permettront d’affiner leur recherche.

Début du parcours d'achat Achat du véhicule
5 semaines et demie avant I'achat : 2 semaines et demie
Lacheteur commence a rechercher avant I'achat :
activement et a effectuer des acheteur prend contact
comparaisons en ligne avec un vendeur

‘ . . ' des acheteurs se
concessionnalres concessionnalres O rendent chez un
contactes visités seul concessionnaire
en moyenne en moyenne avant I'achat

La quasi-totalité des acheteurs de véhicules déclarent avoir consulté les sites d’annonces au moins une
fois. La plupart d'entre eux affirment consulter de nombreux sites, ce qui est logique étant donné qu’un
véhicule est I'achat le plus important qu'ils réalisent apres leur logement.

91 * 63 *

des acheteurs déclarent ont besoin de consulter
consulter au moins un de nombreux sites

site d'annonces lors lorsqu'ils recherchent

de I'achat d'un véhicule un véhicule a acheter
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W LES MEDIAS SOCIAUX PRIVILEGIES

Les sites d’achat automobile ne sont pas les ressources que les acheteurs de véhicules consultent
le plus. Ils consultent également les médias sociaux pour effectuer des recherches, obtenir des
recommandations et communiquer avec les concessionnaires.

21 %

affirment que les médias
sociaux ont eu une influence
directe sur leurs démarches
d’achat de véhicule, en hausse
de 17 % sur unan.

74 %

affirment avoir utilisé
les médias sociaux pour
les aider a acheter leur
véhicule.

YouTube et Facebook sont les médias sociaux privilégiés par les consommateurs pour leurs loisirs et
I'achat d’'un véhicule.

Utilisation des médias sociaux

@ Utilisation réguliére @ Utilisation pour I'achat d’un véhicule

44 % 47 %
(]
27 %
0,
:

YouTube Facebook Instagram TikTok Twitter Reddit

72 %
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COMPORTEMENT DE LACHETEUR

W LES APPAREILS PRIVILEGIES

Les gens sont devenus plus férus de technologie pendant la pandémie. En conséquence, ils sont plus
nombreux a utiliser leur téléphone mobile chez le concessionnaire. s s’en servent principalement pour
vérifier les caractéristiques techniques des véhicules, magasiner chez d'autres vendeurs et lire des
évaluations sur les véhicules et les concessionnaires pour se rassurer a la derniére minute.

Utilisation du téléphone mobile pour les recherches sur place

59 % A O/O
76 %

2020

2022

Les acheteurs utilisent différents appareils lorsqu'’ils effectuent des recherches en ligne pour trouver
le bon véhicule. La plupart préferent l'ordinateur dans la phase d'information et de comparaison.
Pourquoi? Les grands écrans permettent de mieux voir le véhicule.

Appareil préféré pour I'activité

® Ordinateur @ Mobile © Tablette

Comparer les marques, les modéles et les versions 48 % 37%
Choisir le véhicule a acheter 48 % 38 %
Consulter les annonces de véhicules 44 % X

Vendre ou échanger un véhicule privé 43% 45%

Obtenir un financement 38% 48 %

Préparer la négociation 34 % 55 %

Contacter le vendeur 26 % 63%
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COMPORTEMENT DE LACHETEUR

W LES CRITERES RECHERCHES

Les acheteurs cherchent surtout a trouver un véhicule fiable qui correspond a leur budget.
Principaux critéres de choix d'un véhicule

Fiabilité
Budget
Colt de possession estimé

Marque

Sensation de conduite

Type de carburant/groupe motopropulseur

Principaux critéres de choix d’'un concessionnaire

Prix

Localisation du vendeur

Offres de financement disponibles
Conviction d'étre traité(e) équitablement
Evaluations en ligne du vendeur

Stocks disponibles
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COMPORTEMENT DE LACHETEUR

W LES MODES DE CONTACT PRIVILEGIES

Lorsqu'il s’agit d'entrer en contact avec un concessionnaire, les acheteurs sont presque aussi
susceptibles de le faire en ligne que de 'appeler ou de le rencontrer en personne.

Premier mode de contact avec un concessionnaire
(o)
3%

A 44

chezles 333 39 ans

" 39

32 0/ chez les personnes
o ayant un revenu annuel

Appel téléphonique de 100 000 $ et plus

% qui prennent contact
en ligne

29 % 35 %

En ligne En personne

« [La communication virtuelle] facilite
grandement les choses. Celam’a
permis de demander au vendeur si LE SAVIEZ-VOUS?

le véhicule était encore disponible
et donc de savoir si je perdais mon
temps ou pas. »

Les acheteurs qui prennent d’abord contact en
ligne avec un vendeur sont plus susceptibles
de monter en gamme, d'étre motivés a passer
- Utilisateur de CarGurus, juillet 2021 a l'achat et d'étre flexibles sur le prix que ceux
qui se présentent sur place.
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PREVISIONS

Avec I'essor de la vente au détail en ligne, les consommateurs
entrevoient des changements dans le parcours d’achat

d’'un véhicule. Dans cette derniére section, nous examinerons
I'état d’esprit actuel des acheteurs et nous dévoilerons nos
perspectives pour l'avenir.
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PREVISIONS

0 L'ESSOR DU COMMERCE EN LIGNE

Louverture des consommateurs a I'achat en ligne a atteint un sommet pendant la pandémie.

Pour I'instant, I'essai routier reste le principal obstacle a un achat entierement en ligne. Cependant, les
consommateurs veulent que I'achat de leur véhicule se fasse rapidement. C'est la raison pour laquelle
ils aiment I'idée de pouvoir effectuer une grande partie du processus d’achat depuis leur domicile et
en ligne, notamment le financement, la négociation et I'estimation de la valeur de reprise.

des acheteurs de véhicules affirment qu’ils
61 % préféreraient effectuer une plus grande

partie du processus d’achat depuis leur

domicile lors de leur prochain achat

Préférence pour les activités d’achat d’un véhicule en ligne

42 %

32 %

Négociation Financement Estimation de la Essai routier
du prix valeur de reprise (par réalité virtuelle
ou vidéos a 360°)
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PREVISIONS

LIMPORTANCE DE LA FACILITE

Malgré la hausse des prix des véhicules, les acheteurs sont plus nombreux en 2021 a déclarer avoir
fait une bonne affaire. Pourquoi? Parce que le processus était facile et gu'ils avaient confiance dans
le vendeur choisi. Les concessionnaires qui continuent a s’efforcer d'offrir une expérience facile et
transparente aux acheteurs sont bien positionnés pour profiter de la nouvelle normalité.

Perceptions des acheteurs concernant leur achat

@ 2020 (achat effectué entre juin 2020 et octobre 2020) ® 2021-2022 (achat effectué entre ao(t 2021 et janvier 2022)

20 %
17 %

1% 2%
0

Formidable Bonne Equitable Pas équitable

Critéres d'une affaire formidable selon les acheteurs
(six principaux critéres)
Niveau de confiance dans le vendeur
Facilité du processus 36 %
Prix payé par rapport au budget 27 %
Prix payé par rapport au prix initial annoncé 24%

Avantages supplémentaires 21%

Contrat de financement ou location

N
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PREVISIONS

% LES TENDANCES EN MATIERE DE MOBILITE

Les consommateurs ont abandonné ou réduit le recours aux services de transport partagés pendant la

pandémie, et beaucoup ne souhaitent pas y recourir a nouveau, méme a long terme. Pour remplacer ces
services, et pour s'évader et se divertir pendant la pandémie, les gens ont pris I'habitude de compter sur
leur véhicule personnel. Il est clair que la possession d'un véhicule personnel est un phénomene durable.

Part des personnes qui prévoient de reprendre les activités suivantes d’avant la pandémie

® Au cours de I'année prochaine ® Along terme

Services de voiturage et de taxi (p. ex. Uber)

50 %

53 %

Transports en commun

Possession prévue d'un véhicule au cours des 5 a 10 prochaines années

® Augmentation @ Aucun changement @ Diminution

o/ envisagent d’acquérir d’autres véhicules pour le ménage,
¢ 3 6 O en hausse de 30 % par rapport 4 2020
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PRINCIPAUX POINTS A RETENIR

Premier point
@:
La plupart des acheteurs de véhicules estiment qu’'en
raison de la faiblesse de l'offre actuelle, ils doivent
demeurer ouverts d’esprit et sont enclins a changer
d’attitude. lIs sont également habitués plus que
jamais a effectuer des recherches en ligne.
Deuxiéme point -

De nombreux acheteurs considérent qu’un véhicule
est un achat majeur. C'est pourquoi ils consultent

de nombreux canaux en ligne pour s'informer et

se rassurer. lIs consultent notamment les sites
d’annonces, qui leur permettent de comparer les
offres et de lire les évaluations des concessionnaires,
et les médias sociaux, qui leur permettent d’obtenir
les conseils d’autres acheteurs de véhicules.

Troisiéme point

Bien que la plupart des acheteurs de véhicules
pensent toujours qu’un essai routier en personne
est nécessaire, I'intérét pour 'achat en ligne a atteint
un sommet pendant la pandémie. La majorité des
acheteurs aimeraient rationaliser le processus et en
réaliser une plus grande partie depuis leur domicile.

Ce que cela signifie

Le commerce en ligne est la
composante la plus efficace et
importante de la stratégie marketing
des concessionnaires.

Ce que cela signifie

Adoptez une stratégie de marketing
omnicanale qui privilégie les sites
d’annonces, ainsi qu’un programme
de reciblage.

Ce que cela signifie

Permettez aux acheteurs d’en faire
plus en ligne afin de répondre a
I'évolution de leurs préférences et
d’exploiter les possibilités offertes
par la vente au détail en ligne.

Pour discuter du rapport et découvrir comment CarGurus peut contribuer a augmenter vos ventes,

appelez le 1-800-CARGURUS.
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CONTEXTE ET
METHODOLOGIE

Méthodologie

Les données proviennent principalement d’'une étude réalisée au premier trimestre 2022 par GfK,
une société de premier plan d’études de marché. L'étude comprenait un sondage mené aupres

de 1 515 acheteurs récents de véhicules neufs et usagés. Cette étude avait été précédemment
réalisée au quatrieme trimestre 2020 auprés de 1 511 acheteurs de véhicules. Les données sont
adéquatement pondérées et échantillonnées fidélement pour représenter le marché canadien des
acheteurs d’automobiles sur le plan de la démographie (c.-a-d. sexe, revenu, région) et des facteurs
de marché (c.-a-d. neuf/usagé, niveau de prix des véhicules). Une partie des données provient de
I'enquéte sur les intentions d’achat dans le contexte de la COVID-19 réalisée par CarGurus en
2021. Veuillez consulter cette enquéte pour en connaitre la méthodologie.

A propos de CarGurus

CarGurus (Nasdaqg: CARG) est une plateforme automobile multinationale en ligne spécialisée dans
l'achat et la vente de véhicules. S'appuyant sur son cybermarché d’annonces de premier plan, elle
propose des solutions de vente au détail en ligne et gére la plateforme en ligne de vente en gros
CarOffer. Le cybermarché CarGurus procure aux consommateurs la confiance nécessaire pour
acheter ou vendre un véhicule en ligne ou en personne, et aide les concessionnaires a fixer des prix
justes, a commercialiser leur offre efficacement, et a acquérir instantanément et vendre rapidement
des véhicules a I'échelle nationale. Grace a des technologies, a des algorithmes de recherche et &
des outils d’analyse exclusifs, CarGurus rend I'expérience d’achat automobile fiable et transparente
et favorise des prix concurrentiels. CarGurus est le site Web de vente de véhicules le plus visité
des Etats-Unis (source : Comscore Media Metrix Multi-Platform®, ressource/information - secteur
automobile, visites totales, T4 2021, Etats-Unis).

CarGurus exploite également des plateformes en ligne sous la marque CarGurus au Canada et au
Royaume-Uni. Aux Etats-Unis et au Royaume-Uni, CarGurus exploite également les plateformes en
ligne Autolist et PistonHeads, respectivement, en tant que marques indépendantes.

Pour en savoir plus sur CarGurus, consultez le site cargurus.ca, et pour en savoir plus sur CarOffer,
consultez le site http:/www.caroffer.com.

CarGurus® est une marque déposée de CarGurus, Inc., et CarOffer® est une marque déposée de CarOffer, LLC. Tous les
autres noms de produit, marques de commerce et marques déposées sont la propriété de leur propriétaire respectif.
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