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Les fondateurs et associés du DAT à ce jour

Verband der Internationalen Kraftfahrzeughersteller e.V.

Zentralverband Deutsches Kraftfahrzeuggewerbe e.V.

Verband der Automobilindustrie e.V.

Notre mission : 
Collecter, administrer et préparer des données automobiles et 
les mettre à la disposition du marché gratuitement et à vaste échelle
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Présence internationale
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Portefeuille (extrait)

• Observation du marché
• Evaluation de véhicules
• Calculs des coûts de réparation
• Interrogation VIN
• Prestations de conseil
• Etudes sur les voitures neuves
• Portail d’atelier FairGarage et kit Internet
• Organisation compétente (seulement en Allemagne)
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Les partenaires du DAT en Suisse : Auto-i-DAT SA

6



UPSA 2016

Comment analysons-nous le marché suisse ?

• Actualité & qualité : les modèles spécifiques pour la Suisse 
figurent dans les systèmes d’Auto-i-DAT

• « Fait en Suisse » : les collaborateurs d’Auto-i-DAT SA saisissent, 
traitent et valorisent les données automobiles

• Les retours des concessionnaires constituent la base de 
l’observation du marché. Les évaluations Internet sont intégrées 
aux analyses

• Attention : les prix trouvés sur Internet sont toujours les prix 
d’offres et reflètent le marché passé d’autant plus que les offres 
Internet réagissent très lentement aux changements du marché

• Danger des offres faussement alléchantes
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Evaluations statistiques comme instrument de classification 

• Plus de 30 000 000 de jeux de données 
concernant le marché suisse de 
l’automobile

• Informations quotidiennes sur les 
immatriculations et désimmatriculations 
de véhicules

• Nouvelles immatriculations, changements 
de mains, durées d'immobilisation, 
nombres d’immatriculations par modèle, 
variante de moteur et variante de boîte 
de vitesses toujours actuels
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Défis I

• Suspension de la politique du taux plancher par la Banque 
nationale suisse

• Premières tendances à la saturation du marché en raison des 
achats de voiture anticipés

• Les remises sur les voitures neuves grèvent le marché de 
l’occasion

• Prévisions pour 2016 (auto-i-dat SA) : plus qu’une lente croissance 
voire une stagnation des changements de mains. On suppose aussi 
un recul de l’immatriculation des voitures de tourisme neuves

• Baisse des marges et tendance à la stagnation des coûts
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Défis II

• Les acheteurs automobiles sont aujourd’hui très bien informés
• Recul des contacts avec les concessionnaires : avant l’achat, on a 

en moyenne seulement 2 à 3 contacts avec les concessionnaires en 
Allemagne

• L’Internet domine le marché de l’occasion
• Dans l’achat de voitures neuves, le concessionnaire reste en 

première place comme source d'information en Allemagne
• Le changement des besoins des clients et des structures de clients 

sur le marché suisse de l’occasion complique le commerce
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Affirmations sur la conduite automobile
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88% disent : 

« Conduire sa voiture est un 
plaisir ! »

Source : DAT
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Affirmations sur la conduite automobile
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89% disent : 

« Ma voiture doit toujours être 
irréprochable sur le plan 
technique. »

Source : DAT
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Affirmations sur la conduite automobile
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78% disent : 

« Pour réduire mes frais 
automobiles, je ne reporte PAS les 
réparations et travaux de 
maintenance. »

Source : DAT
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Affirmations sur la conduite automobile
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47% disent : 

« Je suis prêt à dépenser plus pour 
ma voiture si elle émet moins de 
CO2. »

Source : DAT
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Affirmations sur la conduite automobile
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63% disent : 

« Je suis prêt à dépenser plus pour 
ma voiture si elle consomme moins 
de carburant. »

Source : DAT
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Affirmations sur la conduite automobile
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48% disent : 

« J’ai changé de conduite en raison 
des prix élevés du carburant. »

Source : DAT
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Affirmations sur la conduite automobile
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34% disent : 

« Je garderai ma voiture plus 
longtemps que la précédente. »
31% ne le feront pas,
le reste ne sait pas.

Source : DAT
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Foyers avec accès Internet
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Achat d’une occasion au lieu 
d’une voiture neuve (comme 
prévu à l’origine)

• Total : 18%
• Commerce de 

marque : 22%
• Femmes : 20%
• Hommes : 18%

Autre marque achetée (que 
celle prévue à l’origine)

• Total : 28%
• Commerce de marque : 28%
• Femmes : 32%
• Hommes : 27%

Rôle de l’Internet pendant la phase d’information
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Autre modèle acheté (que celui 
prévu à l’origine)

• Total : 20%
• Commerce de

marque : 20%
• Femmes : 19%
• Hommes : 20%

Déplacement jusqu’à un autre 
garagiste plus éloigné (que prévu)

• Total : 33%
• Commerce de marque : 39%
• Femmes : 30%
• Hommes : 34%

Rôle de l’Internet pendant la phase d’information
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Achat chez un autre garagiste
(que celui prévu) 

• Total : 21%
• Commerce de

marque : 36%
• Femmes : 22%
• Hommes : 20%

Achat auprès d’un particulier au 
lieu de chez un garagiste 
(comme prévu à l’origine)

• Total : 18%
• Commerce de marque : 0%
• Femmes : 17%
• Hommes : 18%

Rôle de l’Internet pendant la phase d’information
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Déductions d'actions

• L'Internet doit être (plus) personnel
• Il faut faire en sorte que les informations puissent être trouvées 

sur Internet : indexation, optimisation du SEO, etc.
• Possibilités de contact avec numéro de téléphone, adresse e-mail, 

formulaire de contact sur chaque page
• Traiter les demandes Internet rapidement et personnellement
• Utiliser de nouveaux canaux (WhatsApp? Threema)
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Laisser les clients et collaborateurs s’exprimer
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Donner un visage au garage
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Organiser des manifestations spéciales pour les clients
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Organiser des manifestations spéciales pour les clients

Total Hommes Femmes

Exact 56 74 29

Inexact 44 27 71

Mettre en évidence les prestations de conseil
Cours pour les clients
Cours par des femmes pour les femmes

Je connais 
précisément les 
fonctions 
techniques de ma voiture 

Total Hommes Femmes

Exact 28 41 8

Inexact 72 59 92

En cas de dérangements, 
j’essaie de trouver moi-
même l’erreur 

26



UPSA 2016

Organiser des manifestations spéciales pour les clients
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Organiser des manifestations spéciales pour les clients

Autowelt von Rotz
www.vonrotz.ch

28



UPSA 2016

• Une garantie est un argument 
important face à un achat 
auprès d'un particulier

• Les acheteurs d'occasions 
n’ayant pas eu de garantie 
lors de l’achat seraient prêts 
à payer jusqu'à € 274 pour 
une garantie

Générer des transactions supplémentaires : garantie
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• Seulement 13% des acheteurs 
de voitures neuves en 
Allemagne ont conclu leur 
assurance chez le garagiste

• De solides partenaires aident 
le garagiste à étendre son 
offre

Générer des transactions supplémentaires : assurance
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Activités supplémentaires : préparation de véhicules

Sur le thème « Apparence » : proposer des packs de 
préparation

Total Hommes Femmes

Achat chez 
le 

commerce 
de marque

Exact 82 83 81 91

Inexact 18 17 19 9

Des travaux d’entretien / de 
maintenance réguliers 
augmentent la valeur à la 
revente
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• Mettre l’accent sur les 
prestations supplémentaires 
concernant la voiture

• S’éloigner de la comparabilité
• Personnaliser les actions 

saisonnières

Activités supplémentaires : préparation de véhicules
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• La configuration des voitures 
neuves est plutôt 
personnalisée en Suisse

• En Allemagne, de nombreux 
acheteurs se rabattent sur 
une voiture en stock

Acheteurs de voitures neuves
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• En Allemagne, les acheteurs 
d’occasion ont en majorité 
déjà un certain modèle en 
tête.

• 51% des acheteurs 
d’occasions sur le marché 
privé recherchent une voiture 
adaptée à leur budget.

Acheteurs d'occasions
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• Le marché des voitures 
neuves représente en 2015 
6.96% du parc et constitue 
donc une part non négligeable 
de l’activité automobile en 
Suisse. Il doit donc être 
examiné de près.

Marché suisse de l'automobile

100%

6.96%

Voitures neuves sur le parc 2015 de 
voitures de tourisme

(4 650 992 voitures de tourisme)

Voitures de tourisme en
Suisse

Achat de voitures neuves
de tourisme en 2015

Source : auto‐i‐dat SA, OFROU/mofis
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• Il est intéressant de noter 
qu’environ deux tiers de 
toutes les voitures de 
tourisme neuves ont été 
vendues à des particuliers.

• Un tiers a été vendu à des 
professionnels.

Marché suisse de l'automobile

61.66%

38.34%

Groupe de propriétaires Achat de 
voitures de tourisme neuves

Propriétaires
privés
Propriétaires
professionnels

Source : auto‐i‐dat SA, OFROU/mofis
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Marché suisse de l'automobile

• La mobilité change.
• Si, il y a environ 20 ans, le permis de conduire était ce qui était le 

plus convoité par les jeunes adultes, seuls 3% des jeunes âgés de 
18 à 25 ans, soit 11.6% de la population, achètent une voiture 
neuve.

• Chez les usagers du trafic plus âgés, cette tendance évolue en 
faveur de l’automobile.

• Par exemple, 25.5% de toutes les voitures neuves vendues à des 
particuliers sont achetées par les 46-55 ans qui représentent 19.08% 
de la population.
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3.00%

15.70%

19.58%

25.50%

19.28%

13.02%

3.64% 0.28%

Achat de voitures de tourisme neuves 
par des particuliers par âge

18‐25 ans

26‐35 ans

36‐45 ans

46‐55 ans

56‐65 ans

66‐75 ans

76‐85 ans

86‐95 ans

Source : auto‐i‐dat SA, OFROU/mofis

11.60%

16.85%

15.49%

19.08%

14.44%

11.18%

6.67%

2.34%

2.34%
Démographie de la population suisse

(18-105 ans) (état : 2014)

18‐25 ans

26‐35 ans

36‐45 ans

46‐55 ans

56‐65 ans

66‐75 ans

76‐85 ans

86‐95 ans

96‐105 ans

Source : Office fédéral de la statistique 2014

Marché suisse de l'automobile
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• La situation se présente 
différemment sur le marché 
de l’après-vente.

• 87.35% de toutes les voitures 
de tourisme immatriculées en 
Suisse sont détenues par des 
particuliers.

• Seulement 12.65% sont aux 
mains de professionnels.

Marché suisse de l'automobile

87.35%

12.65%

Groupe de propriétaires du parc 
de voitures de tourisme en 2015 

(4 650 992 voitures de tourisme)

Propriétaires
privés

Propriétaires
professionnels

Source : auto‐i‐dat SA, OFROU/mofis
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Marché suisse de l'automobile

• Comme remarqué pour les achats de voitures neuves, la mobilité 
évolue.

• En raison de la prolongation de la durée des formations et de la 
desserte par les transports publics, les 18-25 ans qui représentent 
11.6% de la population préfèrent souvent ne pas acheter de voiture. 
Ce groupe démographique ne détient que 3.54% du parc suisse de 
voitures de tourisme.

• Heureusement, cette tendance change avec l’âge. 78.02% de toutes 
les voitures de tourisme sont par exemple possédées par les 26-65 
ans qui représentent 65.86% de la population.
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Marché suisse de l'automobile

3.54%

16.12%

19.34%

24.57%

17.99%

12.42%

5.24% 0.78%

Voitures de tourisme possédées par des 
particuliers par âge

18‐25 ans

26‐35 ans

36‐45 ans

46‐55 ans

56‐65 ans

66‐75 ans

76‐85 ans

86‐95 ans

Source : auto‐i‐dat SA, OFROU/mofis

11.60%

16.85%

15.49%

19.08%

14.44%

11.18%

6.67%
2.34% 2.34%

Démographie de la population suisse
(18-105 ans) (état : 2014)

18‐25 ans

26‐35 ans

36‐45 ans

46‐55 ans

56‐65 ans

66‐75 ans

76‐85 ans

86‐95 ans

96‐105 ans

Source : Office fédéral de la statistique 

41



UPSA 2016

Perspectives

• C’est la vitesse, pas la taille de l’entreprise qui est prédominante
• Analyse plus ciblée des besoins en mobilité (clients jeunes par rapport aux 

plus âgés !)
• Construire d’autres piliers de bénéfices, générer des transactions 

supplémentaires
• Cadre strict de l’image d’entreprise de l’importateur par rapport à la 

personnalité du garagiste : sonder les limites
• Se démarquer des autres garagistes en ligne
• L’influence de l’Internet, notamment sur les téléphones portables, croît
• Des données exactes et de solides partenaires sont indispensables pour le 

garagistes. C’est la base du succès
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• Les données et les prestations 
d’Auto-i-DAT aident à 
toujours travailler en étant 
GAGNANT

Perspectives
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Merci beaucoup pour votre attention

Dr Martin Endlein
Responsable de la communication 
d’entreprise 
DAT Group
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Le partenaire du DAT en Suisse : Auto-i-DAT SA
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