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cl iquez, roulez,  profitez !



Préface

Les nouvelles tendances, telles que le 
covoiturage, le partage de voitures et 
les services d’abonnement, modifient 
la relation que les automobilistes 
entretiennent avec leur véhicule 
personnel, passant de la propriété d’un 
véhicule à son “utilisation”.

En 2022, les concessionnaires automobiles 
envisagent différentes options pour 
générer des revenus :

Vendre des véhicules neufs :
Les concessionnaires automobiles veulent 
vendre davantage, mais ils sont confrontés 
à une double problématique  : la pénurie 
mondiale de véhicule et le coût (d’achat 
et d’utilisation) de plus en plus important 
ne permettant plus à tout le monde de 
posséder sa voiture. 

Proposer des services après-vente : 
Ces services génèrent un flux régulier de 
revenus, mais il est difficile d’augmenter 
ces revenus à court terme. À long terme, 
ils devraient diminuer compte tenu de la 
multiplication des véhicules électriques

Depuis plus de 20 ans, le groupe SOFDI accompagne les groupes et les concessionnaires 
automobiles dans leur développement et leur apporte des solutions leur permettant 
d’augmenter leur marge opérationnelle. C’est dans cette même dynamique que le 
groupe SOFDI lance sa filiale SOFDICar qui propose un nouveau service adapté aux 
révolutions économiques et digitales que nous vivons.

et de la diminution du parc automobile 
détenu par les particuliers.

Développer des services 
supplémentaires
tels qu’une activité de location.

Nous pensons qu’avec la bonne approche, 
devenir un opérateur de mobilité est une 
des meilleures stratégies à long terme 
pour les concessionnaires automobiles. 
Les nouvelles solutions de mobilité ne sont 
souvent disponibles que dans les centres 
villes, alors que les concessionnaires 
automobiles ont tendance à être situés 
en dehors de ces centres, où ces solutions 
sont difficiles à trouver - ce qui offre 
l’occasion parfaite pour le développement 
de nouveaux services.

Nous espérons que vous apprécierez les 
informations passionnantes que nous 
partageons dans ce guide sur le ROI que 
vous pouvez générer en développant de 
nouveaux services de mobilité.

Le nouveau paysage des
concessionnaires automobiles :
Une profession en plein 
bouleversement

CHIEF EXECUTIVE OFFICER
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Chiffres clés

> 76  de la semaine
> 30  du temps du week-end

> 24  du temps de la semaine
		      soit 5 jours

> 70  du temps le week-end
		      soit 6 jours

En supposant que la voiture est louée à
60  de son temps disponible.

Louées au prix moyen de : 54€/jour

Potentiel de CA par véhicule : 594€
								         (11  jours* 54€) 

€356
/véhicule

de revenu moyen de location
par mois (594*60%)
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Les voitures de remplacement sont 
en moyennes utilisées :

Elles sont donc disponibles :



Le marché de la 
Mobility-as-a-service
Selon Fortune Business Insights, le marché mondial de la mobilité en tant que service 
devrait atteindre 210,44 milliards de dollars US d’ici 2026, contre 182,12 milliards de 
dollars US en 2018, soit un TCAC* de 1,9 % pendant la période de prévision de 2019 à 
2026.

L’industrie automobile peut s’adapter et prospérer :
> L’objectif de ce nouveau service est de compenser la baisse

prévue des ventes de voitures en lançant une offre de mobilité.
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*Le taux de croissance annuel composé (TCAC) est le taux moyen annualisé de croissance des revenus sur une période donnée.
** L’hélitreuillage désigne l’acte par lequel un client commande un trajet personnalisé en ligne, généralement via une application 
pour smartphone.

Défis

Le car sharing

plus pratique que la 
possession d’un véhicule.

Changement d’attitude 
des consommateurs

Les gens conduisent moins 
et les ventes de voitures 
baissent.

Le Covoiturage
Pour les millennials et les 
personnes habitant dans des 
zones densément peuplées, 
la mobilité partagée est plus 
abordable.

Réduire le nombre de 
voitures en circulation 

Objectif de notre politique 
qui a une influence 
déterminante sur la façon 
dont les consommateurs 
considèrent la voiture.

Opportunités

Le concessionnaire
de demain

Distributeur, prestataire de 
service et opérateur

de mobilité

Nouvelle approche 
de la possession de 

véhicules

Transport
pièces & service

Location
de

voitures

Améliorer le 
confort des 

clients

Stratégie
d’accès

Juste à temps - JAT
(Just in time - JIT) 

grâce aux
données

connectées 

Partenariat
avec des

services de 
covoiturage 

Offrir des 
abonnements 

de voiture

Construire
des voitures

personnalisées

Vente de 
véhicules

neufs

Engagement
de la 

marque Services de 
remplacement
de la batterie 

de voiture

Services
pour la

gestion du parc 
automobile 

pour les clients 

Location
de

voitures

https://www.fortunebusinessinsights.com/mobility-as-a-service-maas-market-102066
https://www.fortunebusinessinsights.com/mobility-as-a-service-maas-market-102066


Utilisation de la
flotte après-vente
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Dans le cadre des services après-vente, les 
concessionnaires disposent d’une importante 
flotte de véhicules de remplacement et de 
démonstration. L’impression est que cette 
flotte est constamment (sur) utilisée : nous 
nous souvenons tous d’avoir réservé un 
entretien pour une voiture et d’avoir dû 
attendre 2 à 3 semaines supplémentaires 
si nous avions besoin d’une voiture de 
remplacement.

Mais en réalité, ils ne le sont pas.

Sur la base de nos recherches, nous estimons 
que les véhicules de remplacement sont 
utilisés la plupart du temps les jours de 
semaine, mais seulement 30 % le week-end. 
Cela signifie que, globalement, un véhicule 
de remplacement est utilisé 63 % du temps et 
est disponible 11 jours par mois.



Ces actifs inutilisés 
représentent une énorme 
opportunité pour 
les concessionnaires 
automobiles pour 
développer de nouveaux 
services et réduire le coût 
de la flotte après-vente.
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76%

30%

63%

11 JOURS

d’utilisation les jours de semaine

d’utilisation les week-ends

d’utilisation globale par mois

de disponibilité par mois

 Voiture de remplacement 

soit



Monétiser les actifs
existants et 
accroître leur 
rentabilité.

Ces actifs inutilisés représentent une réserve de 
marge qu’ont les concessionnaires  sans même le 
savoir. En lançant une activité de location ou de 
partage avec un parc actuel de voitures d’après-
vente ou de démonstration, nous calculons le 
ROI basé sur l’hypothèse d’une location effective 
des véhicules à 60% du temps disponible, à un 
tarif de 54€/jour. Ainsi, en moyenne, nos clients 
gagnent 356 € par mois et par véhicule.

Pour nos clients concessionnaires, ces nouveaux 
revenus sont utilisés de deux manières :

    •  Augmenter immédiatement la marge en 
réduisant la base des coûts de la concession, 

ou

   •  Augmenter la taille de la flotte pour offrir 
une meilleure expérience au client et une 
plus grande flexibilité dans les opérations 
quotidiennes.

Il est intéressant de noter  que nous entendons 
souvent parler de concessionnaires automobiles 
qui sont conscients que la  location de leurs 
voitures inutilisées pourrait être une source 
supplémentaire de revenus - mais compte 
tenu de la disponibilité limitée du personnel et 
des fermetures pendant les week-ends, ils ne 
savent pas comment se lancer sans supporter 
également des coûts supplémentaires. 

		   est la solution idéale pour répondre à 
cette problèmatique.
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60%

54€

356€

du temps disponible 

Louer

par jour et par location

par mois et par véhicule

cl iquez, roulez,  profitez !



Lancement d’une
activité de location 
ou  de partage de 
véhicules
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Pour contrer les défis que représente 
le lancement d’une activité de location 
ou de partage de voitures dans une 
concession, sans embaucher de 
personnel supplémentaire, la solution 
consiste à lancer une solution 100% 
digitale accessible 24/7. Il suffit 
d’équiper ses véhicules d’un boitier 
connecté permettant de louer la flotte 
de manière autonome.

En offrant des services de mobilité, les concessionnaires automobiles peuvent alors 
cibler 3 segments différents et y associer une stratégie tarifaire :

	 •  Après-vente (clients existants) : les clients qui ont besoin d’une voiture de 
remplacement pour quelques jours peuvent désormais choisir d’obtenir un véhicule soit 
par le canal traditionnel (comptoir du concessionnaire), soit par une technologie facile à 
utiliser.

	 •  Loisirs (clients existants et nouveaux) : personnes qui ont temporairement 
besoin d’un autre type de voiture, comme une famille qui possède une petite voiture, 
mais qui en veut une plus grande pour les vacances ou une personne ne possédant pas 
de voiture.

	 •  Assistance (clients existants et nouveaux) : en cas de panne et de besoin 
d’une solution de mobilité rapide.

Nous avons constaté avec nos clients concessionnaires que l’activité de location attire 
de nouveaux clients qui peuvent même louer différents modèles de voitures avant de 
prendre une décision d’achat.

En lançant une activité de location, les concessionnaires innovants augmenteront la 
capacité de location de leurs actifs, ce qui leur permettra de financer de nouvelles 
voitures à ajouter à la flotte louée au fur et à mesure que les marges augmentent.



Principales 
objections
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Lorsque nous discutons avec des concessionnaires 
automobiles, ils soulèvent souvent des objections à 
notre proposition de location digitale. Cependant, dans 
de nombreux cas, ils décrivent des problèmes qui sont 
déjà présents aujourd’hui dans la gestion de leur parc 
automobile après-vente, comme le traitement des 
amendes et des dommages. 
	             leur permettrait de la gérer facilement et 
de ne plus oublier de refacturer un client  ! Nous avons 
compilé les objections les plus courantes que nous 
entendons.

cl iquez, roulez,  profitez !
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Objection #1

Je n’ai pas le temps ni les ressources 
nécessaires pour lancer une activité
de location
Avec une solution comme la nôtre, l’activité de location s’exécute d’elle-même 
pour la plupart des tâches répétitives, car nous automatisons l’enregistrement 
avec des contrôles d’identité et de permis de conduire, le processus de 
réservation, l’enregistrement et le départ de la location, y compris les 
contrôles de dommages. Votre personnel n’a pas besoin d’être présent pour 
que l’activité de location ait lieu. Il vous suffit de faire le plein quelques fois et 
de nettoyer régulièrement les véhicules, comme vous le feriez normalement 
avec vos voitures de remplacement ou de démonstration.

Objection #2

Mes véhicules sont rendus sales
Nous préautorisons une garantie sur la carte de crédit du client, ce qui signifie 
que les clients peuvent être facturés pour le nettoyage du véhicule.

Objection #3

Mes véhicules sont rendus endommagés
Notre solution exige des vérifications obligatoires des dommages avant et 
après chaque location. Nous préautorisons une garantie sur la carte de crédit 
que vous pouvez utiliser pour facturer les clients en cas de dommages. De 
plus, si cela arrive, c’est un travail rémunéré supplémentaire pour votre atelier.

Objection #4

Je manque de voitures de remplacement
ou de démonstration
Investir dans une flotte de voitures de remplacement est coûteux - mais c’est 
exactement pourquoi  SOFDICar  vous permet de la monétiser. D’abord, vous 
pouvez louer les voitures inutilisées pendant le week-end. À long terme, ces 
revenus permettent d’étendre votre flotte, d’offrir un meilleur service à vos 
clients et de réduire la pression opérationnelle sur la flotte.

Objection #5

On a toujours fait comme ça, et ça marche !
Sur un marché en évolution, les vieilles méthodes ne fonctionnent pas 
éternellement. Les retards actuels dans la fabrication des voitures affectent 
déjà les flux de trésorerie des concessionnaires, et à long terme, la popularité 
croissante des véhicules électriques entraînera une baisse des revenus 
après-vente. En créant de nouvelles sources de revenus dans votre entreprise 
aujourd’hui, vous la préparez aux évolutions de demain.

cl iquez, roulez,  profitez !



La génération 
sharing
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Le concept de mobilité partagée se 
développe dans de nombreux segments 
du marché, car il est plus pratique, 
plus abordable et plus adapté que la 
possession d’un véhicule.

Pour être à l’épreuve du temps et contrer la diminution des ventes de voitures et des 
services après- vente, les concessionnaires automobiles doivent réinventer leurs modèles 
commerciaux. Chez  SOFDICar, nous pensons que l’avenir des concessionnaires 
automobiles est de passer du statut de distributeur à celui d’opérateur de mobilité en 
proposant des locations de véhicules.
Et la bonne nouvelle, c’est que les concessionnaires automobiles ont déjà tout ce dont 
ils ont besoin sur leur parc. Les actifs inutilisés, tels que les véhicules de remplacement 
et les voitures de démonstration, représentent une énorme opportunité pour les 
concessionnaires automobiles de développer de nouveaux services et de réduire les 
coûts de fonctionnement.
En monétisant les flottes existantes et en numérisant le processus de location, les 
concessionnaires automobiles peuvent facilement développer de nouvelles solutions de 
mobilité pour leurs clients B2B et B2C.

Une fois le système installé, il sera utile dans d’autres aspects de la vie
quotidienne de la concession :

La mobilité évolue 
et le passage de la 
“propriété du véhicule” à 
“l’utilisation du véhicule” 
est déjà en cours.

	 •    mettre des voitures de remplacement à la disposition de vos clients à 		
	      toute heure de la journée, même en dehors des heures d’ouverture ;

	 •    automatiser l’expérience de la démonstration et monétiser l’opportunité 	
	      d’essais plus longs;

	 •    faciliter les flux d’assistance, en fournissant des voitures de
	      remplacement lorsqu’un véhicule est remorqué chez le concessionnaire, 	
                même au milieu de la nuit.

cl iquez, roulez,  profitez !



Perspective d’avenir
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Le ciel est 
la limite

Une fois que l’activité de location est lancée et commence à 
générer des bénéfices, les concessionnaires innovants peuvent 
même aller plus loin dans leur nouvelle offre de mobilité en 
tant que service.

Ils peuvent proposer à leurs clients B2B :
•  Une solution clé en main pour gérer les voitures de leur flotte
•  De fournir des solutions à court terme aux entreprises qui 
ont besoin de nouveaux véhicules sans vouloir prendre un 
financement de 4 à 5 ans.
•  Budget mobilité : l’employeur peut mettre à disposition un 
pool de voitures partagées pour les employés qui ont renoncé 
à leur voiture de fonction.

Ils peuvent proposer à leurs clients B2C :
•   De louer leur véhicule en le mettant sur l’application 
SOFDICAR , moyennant un abonnement mensuel. Cela 
permettrait ainsi de diminuer le coût de la mensualité pour le 
client
. . . et ainsi réaliser des marges supplémentaires.

Enfin, les véhicules qui ont rempli leur mission de mobilité 
partagée peuvent être revendus au bout de quelques années, 
une autre occasion de générer des revenus supplémentaires 
compte tenu de la pénurie actuelle de véhicules d’occasion.

cl iquez, roulez,  profitez !



         	       	  permet aux concessionnaires automobiles d’offrir une expérience 
digitale de bout en bout de partage ou de location de voitures à leurs utilisateurs.

Notre mission est de faire en sorte que tous les véhicules soient partagés, de 
maximiser les revenus  et de développer une nouvelle offre de mobilité.

Nous agissons comme un front-office numérique pour gérer et louer n’importe 
quel véhicule en dehors du modèle traditionnel. 

		    met à disposition les flottes des concessionnaires automobiles pour 
la location avec une technologie sans clé, qui inclut la vérification de l’identité 
et le paiement dans l’application, afin qu’ils sachent toujours qui loue leurs 
véhicules.

Cela ne s’arrête pas là : nous gérons les dommages, rassemblons les données 
télématiques et fournissons une assistance 24h/24 et 7j/7 dans l’application.

cl iquez, roulez,  profitez !

cl iquez, roulez,  profitez !
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ouezL
une voiture
en 3 clics !
parmi les  véhicules
de votre concessionnaire

•	 Support plateforme assuré 24/7

•	 Conseils, soutien ou aide avant la réservation,                        

•	 Support de facturation

pendant le trajet ou après la réservation.

L’application

partenaire des opérateurs de mobilité

L’application génératrice
de marge pour les

concessionnaires automobiles 

Téléchargez     Réservez    Déverrouillez    Profitez !



SOFDICAR
27 rue Foucher Lepelletier
92130 Issy les moulineaux

info@sofdicar.com

www.sofdicar.com
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