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Résumeé

Objectifs et méthodologie

e Cette étude a été commandée par la Société canadienne d’hypothéque et de
logement.
e Les objectifs de cette étude sont :
0 Analyser le marché russe de la construction et de I'habitation en examinant :

= |’environnement économique et d'affaires en général
= Le secteur de la construction et de I'habitation

o0 ldentifier et analyser les produits de finition des manufacturiers canadiens
susceptibles d'intéresser hautement le marché russe.

. Nous avons colligé nos données a partir de recherches en bureau, de rapports
préexistants chez PMR et d’'entrevues. Au total, prés de 90 compagnies ont été
approchées et des entrevues en russe ont été menées aupres d’experts.

Informations générales

e La Russie est un pays transcontinental qui s'étend sur une large part de I'Eurasie
nordique. D'une superficie de 17, 075, 200 km2, la Russie est le plus vaste pays du
monde et le neuvieme plus peuplé. Elle est aussi trés riche en matiéres premiéres.

e La population totale en 2009 était de 142 millions, dont 71, 6 % étaient actifs. Il
s'agit d'un déclin par rapport aux 148 millions de 1994, déclin qui devrait se
poursuivre pour atteindre 141 millions en 2016.

e  Prés de 73 % de la population vit en ville, Moscou, la capitale, comptant environ 10
millions d’habitants, prés de 15 si on inclut le Grand Moscou.

Environnement économique

o Avant la crise de 2008, la Russie avait connu plusieurs années de croissance
économique ininterrompue et sans précédent.

° En 2009, I'effondrement financier et la récession qui s’ensuivit ont mené a une
réduction de 8,6 % du produit intérieur brut.

e La production industrielle : Entre 2004 et 2007 nous avons assisté a une
croissance de la production industrielle de 5, 5 % en moyenne grace a des gains de
capacité de production et des investissements en machinerie. Les effets de la crise se
font sentir a I'évidence au vu de la contraction de 12 % de la production industrielle
envisagée en 2009.

° L'inflation galopante (dans les deux chiffres) a longtemps été associée a
I'économie russe. On prévoit cependant une baisse importante de linflation entre
2010 et 2011, due a la baisse du pouvoir d'achat de la population.



Les taux de change : En 2008, le rouble russe a connu une performance solide
allant jusqu'a un taux élevé de 24,8 par rapport au dollar américain, chutant a 31,6
par rapport au dollar américain en 2009, d0 a la chute des prix du pétrole,
I'économie chancelante et I'aversion croissante au risque chez les investisseurs. Avec
la reprise économique et une confiance grandissante dans le marché russe, on
s'attend cependant a ce que le rouble rebondisse en 2010 et 2011.

L’environnement d’affaires

L'efficacité des institutions publiques détermine, pour tout pays, le climat général
des affaires. Le sondage “Doing Business in 2010”, réalisé par la Banque
mondiale, place la Russie au 120e rang sur 183 pays en ce qui a trait a la facilité de
faire des affaires. Le sondage tient compte des dix indicateurs étudiés plus loin :

Obtenir les permis de construire est une opération complexe, colteuse, longue
qui peut étre vue comme une barriére aux affaires. La Russie se place 182e quant a
la facilité d’obtenir un permis de construire.

Enregistrer une propriété se fait en 6 étapes et prend 43 jours. La Russie se
trouve ainsi au 45e rang mondial. A 0,1 % de la valeur totale de la propriété, le colt
d’enregistrement est plus bas qu'au Canada, parmi les pays de I'OCDE ou qu’ailleurs
dans la région.

Obtenir du crédit : cette section examine comment le registre d’information sur le
crédit et I'efficacité des lois sur les faillites et le nantissement facilitent I'obtention du
crédit. La Russie se classe au 87e rang pour I'obtention du crédit et, avec un index
de 5.0 se compare a celui de 4.9 % de I'OCDE.

Faire respecter les contrats nécessite 37 étapes et prend 281 jours, au colt de
13.4 % de la dette. Le temps requis est plus court qu'ailleurs, notamment au Canada
ou cela prendra 570 jours.

Les marchés de I’habitation et de la construction

Avant que la crise financiére fasse ses ravages sur I'économie, le marché russe de
la construction était I'un des secteurs connaissant la croissance la plus forte. Une
économie florissante, I'accessibilité aux préts et la promotion du développement du
marché hypothécaire ont contribué a un taux de croissance nominale moyen de
36,2 % de la construction entre 2004 et 2008.

En 2009, le secteur de la construction a connu un déclin de 16 % par rapport a
'année précédente, atteignant 3,87 milliards de roubles. Quoique I'on assiste a une
lente reprise, a I'heure actuelle, ce sont surtout les projets gelés ou laissés en plan
lors de la crise qui sont en voie d'étre complétés.

L'impact négatif de la crise a été ressenti a travers tous les segments de l'industrie
de la construction. Cependant, certains ont moins souffert que d’autres, les secteurs
résidentiels, non résidentiels ou de génie civil étant diversement affectés.

0 Résidentiel : L'impact de la crise sur I'autoconstruction ou la rénovation de
maisons par les particuliers eux-mémes a été plutot faible.
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Non résidentiel : Vers le milieu de 2009, 95 % des projets de construction
non résidentielle ont été gelés a I'étape de la planification, jusqu'a 80 % a
I'étape des fondations et jusqu’a 20 % a I'étape de I'érection de la charpente.
Génie civil : La Russie a besoin d'investissements en infrastructure. Méme si
le gouvernement a da réduire ses dépenses d'infrastructure, ce segment a
moins souffert de la crise que les secteurs résidentiel et commercial ou le
capital privé domine.

e En 2009, un total de 701,300 résidences a été complété en Russie pour une
superficie totale de 59,8 millions de m?, soit un déclin de 6,7 % par rapport aux 64
millions de m? de 'année précédente.

. Les chiffres de 2008 et 2009 montrent une baisse marquée en regard des années
2006 et 2007 en ce qui a trait au taux de croissance dans les deux chiffres en ce qui
a trait aux maisons terminées d'une part, et la superficie totale, d’autre part.

. Malgré la baisse actuelle, le marché domiciliaire en Russie est en passe de grandir
dd & certains facteurs :

(o}

Un besoin pressant d'infrastructures domiciliaires, puisque plusieurs édifices
résidentiels ont besoin d'étre rénovés et que la demande résidentielle totale
représente de 1,6 & 2 milliards de m?.

L'appui du gouvernement fédéral, déterminé a soutenir une politique de
logement abordable pour ceux qui en ont besoin, notamment les anciens
combattants.

Les efforts pour réglementer le marché en fonction du programme
«Logement abordable» destiné a fournir des habitations a prix modique.

Un engagement des autorités & mettre de c6té 100,000 millions de m?
d'espaces réservés a la construction résidentielle dans la région de Moscou.
Les Jeux olympiques de 2014, en marge desquels on prévoit un
développement du marché résidentiel, des infrastructures de transport et de
la construction de routes.

Le marché de la construction et des matériaux de finition

e  Afin de donner aux compagnies canadiennes une vue réaliste du marché russe, ce
chapitre fait état des conclusions dégagées a la suite des entrevues menées aupres
d'associations, de compagnies, du Service des délégués commerciaux du Canada, de
méme qu'aupres de manufacturiers et de distributeurs de matériaux de finition.

e  Cette portion du rapport vise deux objectifs principaux :

o Donner aux manufacturiers canadiens de matériaux de finition un apercu des

conditions d’affaires dans le marché russe, et ce : en analysant les tendances
et les occasions récentes; en donnant la liste des principaux obstacles a la
pénétration du marché; en identifiant les principaux canaux de distribution et
en expliquant leur fonctionnement; en discutant de la fixation des prix; en
traitant des codes et des standards spécifiques en matiére d'importation de
matériaux de construction et de finition; et en fournissant des
recommandations générales quant a la stratégie de pénétration du marché.

0 Analyser les produits pouvant avoir un grand potentiel sur le marché russe.



Tendances récentes : Le marché russe des matériaux de finition a connu un
changement considérable au cours des derniéres années. Il y a encore ans, les
manufacturiers pouvaient inonder le marché de produits de qualité, importés et
colteux en prenant avantage de I'absence de produits locaux de qualité. Cependant,
'émergence de manufacturiers locaux a eu un impact considérable sur I'ensemble du
marché. Autre facteur digne de mention : la tendance a construire de maison de
vacances et des chalets hors des grandes villes, ce qui devrait mener a un
accroissement de la demande pour les matériaux de construction et de finition.

L’avenir : Méme si les conditions générales entourant le secteur de la construction
n'‘ont pas été favorables récemment, on ne peut faire abstraction des occasions qui
s'offriront en Russie et dans les marchés voisins. Une fois établies dans le marché
russe, les compagnies pourront profiter des abondantes occasions qu'offre la
Communauté des Etats indépendants, lesquelles iront croissant au fur et & mesure
du développement de ces économies.

Obstacles a la pénétration du marché: Les obstacles évoqués ici ne
constituent en aucun cas un empéchement a faire des affaires en Russie. Tout
manufacturier canadien souhaitant pénétrer le marché russe doit en revanche en
tenir compte. Ces obstacles sont :

0 L'émergence de manufacturiers locaux

0 La concurrence de manufacturiers tant locaux qu'étrangers

0 Les procédures de dédouanement longues et complexes

0 Les récentes conditions économiques défavorables et la baisse du pouvoir
d’achat de la population

0 Le colt élevé et la durée du transport du Canada vers la Russie

0 La certification des produits

Principaux canaux de distribution : La distribution des produits dans le marché
russe se fait principalement par le biais des distributeurs exclusifs, des représentants
des compagnies ou par les chaines de détaillants en construction et rénovation.

Principal critére d’achat : Particulierement depuis la crise, le rapport qualité/prix
est le critére d'achat numéro un pour le client russe. Cependant, il faut savoir que la
qualité est souvent associée a la marque et au pays d'origine du produit importé. La
crise a rendu le client plus sensible a la question du prix. De plus, profitant d’'un plus
grand choix de matériaux de finition, a la fois en importation et de production locale,
le consommateur est devenu plus exigeant, insistant sur un meilleur rapport
qualité/prix et un bon service.

Codes et normes spécifiques d’'importation de produits en Russie : On
percoit parfois le dédouanement comme une procédure co(teuse, longue et
bureaucratique. Le manque de transparence des procédures réglementaires mene
souvent les importateurs a recourir aux services d'agents de douanes qui disposent
du savoir-faire nécessaire.

Certification des produits : Tout produit destiné au marché russe doit obtenir
une certification, a défaut de quoi il ne peut ni étre importé, ni vendu. La certification
s'obtient plus ou moins facilement selon le produit. La certification des ascenseurs,



par exemple, est réputée complexe, opaque, colteuse et longue. D'un autre coté,
celle pour le parement extérieur est beaucoup moins complexe.

Les produits canadiens en Russie : Les parements extérieurs canadiens
occupent le premier rang du marché russe. Notons cependant qu'a une certaine
époque les produits de menuiserie et de bois canadiens occupaient une place plus
importante. Plusieurs compagnies se sont retirées du marché, incapables de faire
face a la concurrence locale et aux colts élevés d’'importation sur le marché.

Facteurs a prendre en considération pour pénétrer le marché russe :

0 La culture des affaires : la culture des affaires et la fagon dont elles sont
conduites sont un des plus importants facteurs a tenir en compte en ce qui a
trait au marché russe en ce qu’elles different de celles de I'Occident. 1l s'agit
d'un marché spécifique avec ses propres exigences, dont l'importance
d'établir des relations personnelles avec ses partenaires et de gagner leur
confiance.

0 Promouvoir la marque : le marché russe est sensible a la notoriété de la
marque. Pour le consommateur, si le prix importe, la marque pése autant.
L'investissement en publicité et en développement de I'image de la marque
est donc un facteur important.

o0 Participer a des salons de la construction : pour plusieurs manufacturiers, la
participation a des salons de la construction tels le «Mosbuild» se veut la
pierre angulaire d'une stratégie de pénétration. Pour I'exportateur, c'est aussi
une bonne facon de jauger l'intérét du marché a I'égard de son produit.

0 Tester le marché : il est recommandé d'exporter d'abord en petites quantités
pour vérifier si le produit sera bien recu par le marché russe et en méme
temps se familiariser a la maniére de faire des affaires en Russie.

o |l faut entrer en contact avec le Service canadien des délégués commerciaux,
tant au Canada qu’en Russie. Cet organisme sera d'une aide précieuse quant
aux indications générales sur la maniére de conduire des affaires en Russie.

Produits prometteurs sur le marché russe

L'objectif premier de cette section est d'analyser les produits pour lesquels le
marché russe offre les meilleures promesses.

Les entrevues réalisées afin de déterminer les produits ayant le plus grand potentiel
sur le marché russe ont mené aux conclusions suivantes :

0 Parement extérieur : L'importation des parements en Russie remonte aux
années 1990 lesquelles marquent I'essor du marché russe de la construction.
Le parement est depuis devenu un matériau de choix, gagnant en popularité
au fil des ans. Forts de la confiance et du respect acquis, les parements
canadiens occupent une place enviable en Russie.

0 Toiture : L'accroissement important du marché de [limportation des
matériaux de recouvrement de toitures en Russie tient a l'importance
grandissante que l'on accorde aux toitures de qualité, durables et
esthétiques. Si la crise a ralenti la demande pour les matériaux les plus chers,
la reprise économique devrait en retour l'accélérer.



Foyers électriques: Il sagit d'un marché sous-développé, dont les
manufacturiers locaux sont complétement absents et donc monopolisés par
les joueurs étrangers. Selon nos sources de premiere main, le fournisseur le
plus important avait installé 85,000 foyers électriques en Russie en 2008.
Méme si les foyers électriques ne sont installés que dans un faible
pourcentage des habitations et qu'ils sont d'usage récent, leur demande
devrait croitre.

Ascenseurs : Le marché des ascenseurs connait une croissance dynamique
et constante depuis plusieurs années dues principalement au récent boom
immobilier et a l'engagement des autorités de renouveler les vieux
ascenseurs hérités de l'ere soviétique. Pres de 60 % des ascenseurs ont
aujourd’hui besoin d'étre modernisés. Méme si les manufacturiers locaux
dominent le marché bas de gamme et que les fabricants étrangers sont bien
établis, le marché des ascenseurs a du potentiel.

Ventilateurs et chaudiéres : Le secteur du chauffage, de la climatisation
et de la ventilation est trés dynamique en Russie. Le présent rapport se
concentrera sur les segments des chaudiéres et des ventilateurs, dominés par
les joueurs étrangers.

Bois et matériaux de bois: La présence des produits du bois en
provenance du Canada remonte a une douzaine d'années, a I'époque ou la
concurrence, tant locale qu’étrangere, était faible. Cependant, a cause des
codts élevés du transport et d'une concurrence accrue, ces compagnies se
sont retirées du marché. Si en général ce marché n’est pas considéré comme
étant favorable, certains produits de niche pourraient avoir un potentiel.
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Méthodologie
PMR

Ce rapport a été préparé en utilisant la méthodologie M

rketinsight

MarketlInsight de PMR. Cette méthodologie, développée Methodolo g y

par PMR, aide a la préparation de rapports

économiques complexes.

PMR Project Management Methodology est une Pro'-"l"-ep"'\:ﬂif{ MCI nogér?wen‘r

Méthodologie créée par PMR et qui aide a la gestion de Methodology

projets internationaux complexes.

PMR Consulting est membre actif de la

Society of Competitive Intelligence Professionals

SCip

Competitive Intelligence
Professionals
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Sources des données du rapport

Ce rapport se fonde sur une analyse des données émanant des sources suivantes :

Les données, analyses et prévisions de PMR.

Les sources du domaine public : la presse spécialisée (publications de l'industrie de
la construction et des matériaux de construction) et les services internet spécialisés;
la presse généraliste; les rapports disponibles sur ces marchés en Russie, les
rapports financiers des intervenants dans le marché, les documents publiés par les
maisons de courtage, et l'internet.

Pour les besoins de ce rapport des entrevues, courtes ou longues, ont été réalisées
avec des sources de premiére main, dont :

0 Des experts du marché, des manufacturiers et des distributeurs de certaines
des plus grandes entreprises de Moscou, des architectes et des rénovateurs,
des courtiers en dédouanement, des organismes de certification et autres
ministéres gouvernementaux; de méme que

0 Le Service canadien des délégués commerciaux en Russie.

Entrevues avec les experts du marché

Pour les besoins de ce rapport, les consultants de PMR ont mené des entrevues en
profondeur avec des intervenants et des experts du marché de la construction et des
matériaux. La plupart des répondants occupaient des postes de cadres moyens et
supérieurs au sein de compagnies actives dans le domaine. Ces entrevues ont permis
a PMR Consulting de mieux comprendre le fonctionnement de ce marché et de mieux
interpréter les données acquises des autres sources. A peu prés 80 entrevues courtes
ou en profondeur ont été réalisées avec les experts suivants :

o0 Environ 70 ont été réalisées auprées de distributeurs et de manufacturiers de
matériaux de construction et de finition;

o0 5 architectes, gestionnaires de projet et des compagnies d'ingénierie;

0 2 entrevues avec des courtiers en dédouanement;

0 2 entrevues avec des organismes de certification comme Rospomtrest et
Rospotrebnadzor ;

0 Le Service canadien des délégués commerciaux en Russie

Liste des abréviations et des termes utilisés

ECE — Europe centrale et de l'est m? — métre carré

CEI — Communauté des Etats indépendants AD - aucune donnée

(Arménie, Azerbaidjan, Belarus, Kazakhstan OCDE — Organisation de coopération
Moldavie, Russie, Tadjikistan, Turkménistan, et de développement économiques
Ukraine, Ouzbékistan) p.p. — Point de pourcentage

e — évaluation Rosstat — Bureau russe de la statistique
UE — Pays de I'Union européenne RUR — Rouble russe (monnaie russe)

f — prévision T1, T2, etc. — Premier trimestre, second
IED - Investissement étranger direct trimestre, etc.

PIB — Produit intérieur brut USD - Dollar américain
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S1, S2 — Premier semestre, second semestre

Informations générales sur la Russie

Démographie

La Russie compte 14 millions d’habitants dont 71,6 % constituent la population
active. La population russe est en décroissance, passant de 148 millions a 142 entre 1994 et
2009. On prévoit qu'elle chutera a 141 millions en 2016. Ce déclin démographique est un

des plus grands dangers auxquels la société russe est confrontée.

Indicateurs démographiques, Russie, 2009

Indicateurs démographiques

Population 142.0m
Changement de taille de la population -0.47 %
Structure démographique <14 ans 14.7 %
15 — 64 ans 71.6 %

> 65 ans 13.7 %

Durée de vie 67.5 ans (2007)
Age médian 38.4 ans

Source: Russian Statistical Office — Rosstat, CIA Factbook 2010
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Environnement économique

Produit intérieur brut

Entre 2004 et 2007, le produit intérieur brut de la Russie a augmenté au rythme
annuel moyen de 7,1 % sous limpulsion des conditions économiques globalement
favorables, l'accroissement de la consommation des ménages, l'investissement de capital
fixe, une renaissance de l'activité manufacturiére et une forte croissance de la construction.
En 2009, les conséquences dramatiques de crise financiére globale et de la récession qui a
suivi ont mené a une réduction de 8,6 % du PIB.

Au fur et a mesure ou I'économie mondiale sortira de ce déclin de la demande et de
la production causé par I'effondrement presque total du systeme bancaire, I'économie russe
devrait retrouver le chemin de la croissance avec une augmentation du PIB de 2,7 % en
2010 et de 5,7 % en 2011.

Croissance du produit intérieur brut en Russie [26], 2004 — 2011 ()

1

72 8.1
5.6 52

-2 1 2004 2005 2006 2007 2008 2009e 2010f 2011f

-10 - -8.6

Source: UniCredit Bank Russia, National Bank of Russia, 2010

Production industrielle

La production industrielle brute a augmenté de 5,5 % entre 2004 et 2007, stimulée
par un accroissement de la productivité et des investissements en machinerie. Avec un
déclin évalué a 12 % pour 2009, on constate a I'évidence les effets néfastes de la crise. On
prévoit cependant un rétablissement de l'ordre de 3 a 5 % pour les deux prochaines années,

dans la foulée de prévisions économiques plus favorables.
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Production industrielle en Russie [96], 2004 — 2011 f
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ource. UniCredit Bank Russia, National Bank of Russia, 2010
Taux d’inflation
Taux d’inflation en Russie [9206], 2004 — 2011f
| 14.1
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Source: UniCredit Bank Russia, National Bank of Russia, 2010
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Taux de change

La Banque Nationale de Russie est en faveur d'une politique de flottement contrélé
dont le point de référence se fonde sur un panier de deux devises. En 2008 le rouble russe a
atteint un taux remarquablement élevé de 24,78 par rapport a la devise américaine.

En 2009, a cause de la baisse des prix du pétrole, de la fragilité de I'économie et de
la peur du risque des investisseurs, la valeur du RUR est tombée a 31,6 par rapport au dollar

américain. On prévoit a terme un regain du RUR en regard de I'USD.

Taux de change en Russie [USD], 2002 — 20011f

35 -
31.35 3069 316 31.54
28.81 283 29.08

30 1 27.34 2631

24.78

25
20
15 +
10 ~

2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009e 2010f 2011f

Source: UniCredit Bank Russia, National Bank of Russia, 2010

Taux de chbmage en Russie [%], 2004 — 2011f

8.8
8.3 80

71 6.7 7.3

6.2 6.3

O = N W = 6 & N 6 © O
1

2004 2005 2006 2007 2008 2009e 2010f 2011f
Source: UniCredit Bank Russia, National Bank of Russia, 2010
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Investissements étrangers directs

Combinée au grand potentiel du marché intérieur, la croissance économique
constante et sans précédent a fait en sorte que la superpuissance énergétique est devenue
une des destinations les plus attrayantes au monde en matiere d'investissement. En 2006,
I'agence de cotation Fitch Rating augmentait la cote du gouvernement russe a la catégorie
BBB. Malgré la situation économique lamentable de 2009, Fitch maintenait sa cote de BBB
réaffirmant que la perspective était «stable».

En 2007, la firme AT Kearney Consultancy placait la Russie au 9e rang des
destinations pour les investissements étrangers, glissant par contre de neuf rangs en 2010.
Quoique le flux d’'IED ait plongé de 30 % en 2009, le grand potentiel du marché russe et le
rebondissement prévu de I'économie devraient stimuler les investissements. Ainsi, les IED
devraient atteindre 38,6 milliards USD en 2010 et 44,5 milliards en 2011.

Flux de IED [en milliards USD], Russie, 2004 — 2011f

50
45 1 41.9
40
35
30
25
20
15 -
10 |
5 .
0 . . . . ; .

2004 2005 2006 2007 2008 2009e  2010f  2011f

134% 44.5
38.6

94 15%

Source: UniCredit Bank Russia, National Bank of Russia, 2010

Exportations, importations et balance commerciale [en milliards USD], Russie,
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L’environnement d’affaires

Introduction

Le sondage «Doing Business in 2010» classe la Russie 120e sur 183 pays pour ce
qui est de la facilité de faire des affaires, une perte abrupte de huit places en regard de
2008. C'est la une indication que les PME sont soumises a trop de formalités administratives

et de réglementations diverses.

Indicateurs de la facilité de faire des affaires en Russie, 2010

Indicateur Rang 2010 Rang 2008 Variation
Facilité de faire des affaires 120 106 -14
Démarrer une entreprise 106 50 -56
Négocier les permis de construire 182 177 -5
Embaucher des employés 109 101 -8
Enregistrer les titres de propriété 45 45 0
Obtenir du crédit 87 84 -3
Protéger les investisseurs 93 83 -10
Taxes et impot 103 130 +27
Commerce transfrontalier 162 155 -7
Faire respecter les contrats 19 19 0
Dépot de bilan 92 80 -12

Source.: Banque mondiale, 2010

Démarrer une entreprise

On considére qu'il est difficile de démarrer une entreprise en Russie. De tous les
pays recensés, la Russie arrive au 106e rang a cet égard, un glissement de 56 places par
rapport a 2008. Comme en fait foi le tableau suivant, le temps nécessaire et le nombre des
procédures requises pour démarrer une entreprise excédent ceux pour la région et pour les
pays de 'OCDE.

Indicateurs de démarrage d’entreprise, 2010

Indicateur Russie Région OCDE Canada
Procédures (nombre) 9.0 6.7 5.7 1
Durée (jours) 30 17.4 13.0 5
Colt (% of RNB per capita) 2.7 8.3 4.7 0.4
Capital min. Requis (% du RNB par 1.8 21.5 15.5 0.0
personne)

Source.: Banque mondiale, 2010

Les permis de construire

Obtenir des permis de construire en Russie est une entreprise longue, colteuse et
compliguée que l'on peut voir comme un des obstacles majeurs a y faire des affaires. La
Russie se situe au 182e rang mondial quant a la facilité d'obtention des permis de
construire. Avec 704 jours comparés aux 153 des pays de I'OCDE, le délai d'obtention d’'un
permis est cing fois plus long en Russie.
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Indicateurs de I'obtention d’un permis de construire, 2010

Indicateur Russie Région OCDE Canada
Procédures (nombre) 54.0 22.6 15.1 14
Durée (jours) 704.0 264.2 157.0 75
Colt (% du RNB par personne) 2,140.7 536.9 56.1 100.7

Source: World Bank, 2010

Embaucher des employés

A Tévidence, les réglements trés stricts qui régissent I'emploi réduisent la
participation de la main-d'ceuvre, ce qui entraine du chdmage et impose des restrictions aux
employeurs. L'index de rigidité de I'emploi en Russie est comparable a celui des autres pays
de la région, mais supérieur a celui de pays de I'OCDE. La difficulté de mettre a pied les
employés devenus excédentaires est le plus grand obstacle de cette catégorie.

La Banque mondiale place la Russie au 109e rang quant a la facilité d’embauche,
I'index de rigidité de I'emploi étant de 34 points plus élevé qu'au Canada.

Indicateurs d’embauche, 2010

Indicateur Russie Région OCDE Canada
Index de difficulté d'embauche 33 31.9 26.5 11
Index de rigidité des heures 40 29.9 30.1 0
Index de rigidité de mise a pied 40 25.9 22.6 0
Index de rigidité d’embauche 38 29.2 26.4 4
CouF de mise a pied (semaines de 17 278 26.6 28
salaire)

Source: World Bank, 2010

Enregistrer un titre de propriété
Le tableau suivant indique la facilité avec laquelle on peut enregistrer un titre de

propriété. On y trouve les principaux indicateurs qui incluent :

. Le nombre de procédures légales nécessaires a I'enregistrement

. Le temps mis a les compléter
. Les colts, tels les frais, les taxes de transfert, les droits de timbre et tout autre paiement au

registre des propriétés, aux notaires, aux agences publiques ou aux avocats. Le co(t est
exprimé en pourcentage de la valeur de la propriété.
Enregistrer un titre nécessite 6 étapes et 43 jours, placant la Russie au 45e rang. Le codt est de

0,1 % de la valeur globale, ce qui est plus bas que dans la région, au sein de 'OCDE ou au Canada.

Indicateurs d’enregistrement des titres, 2010

Indicateur Russie Région OCDE Canada
Procédures (nombre) 6.0 5.7 4.7 6
Délai (jours) 43.0 59.7 25.0 17

() 0,
Colt (% de la valeur 01 29 46 1.8
globale)

Source: Banque mondiale, 2010
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Obtenir du crédit

Cette section examine le registre de l'information sur le crédit et l'incidence sur
I'obtention du crédit des lois sur les biens offerts en garantie et sur les faillites. L'Index de la
force des lois mesure de 0 a 10 le degré de facilitation que procurent les lois dans
I'obtention d'un prét, un score plus élevé indiquant que les lois sont plus aptes a faciliter

'acces au crédit. L'Index de linformation sur le crédit

mesure de 0 a 6 I'étendue,

I'accessibilité et la qualité de linformation sur le crédit dans les registres publics ou les
bureaux privés. La plus haute valeur indiquant qu'il y a plus d'information disponible.
A ce titre, la Russie se place au 87e rang. Son score de 5,0 étant comparable a la

moyenne de 4,9 des pays de I'OCDE.

Indicateurs d’obtention du crédit, 2010

Indicateur Russie Région OCDE Canada
Index de la force des lois (0-10) 3.0 6.6 6.8 6
Index de l'information sur le crédit (0-6) 5.0 4.0 4.9 6

Source.: Banque mondiale, 2010
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Protéger les investisseurs

Les indicateurs du tableau ci-dessous traitent de trois dimensions de la protection
des investisseurs : transparence des transactions (Index de communication), responsabilité
en cas de transactions indépendantes (Index de responsabilité des directeurs), recours
Iégaux des actionnaires contre les dirigeants et les responsables en cas de fraude (Index des
recours légaux), en plus de I'Index de protection des investisseurs. Plus haute est la valeur
de chaque index, gradué de 0 a 10, plus grands sont le pouvoir des actionnaires, la

responsabilité des directeurs, la transparence et la protection des investisseurs.

Quoique la situation se soit améliorée au cours des dix dernieéres années,
I'environnement d'affaires en Russie n'est pas aussi transparent que dans les autres pays de
'UE. Quoique la transparence des transactions soit plus grande en Russie que dans la
moyenne de pays de I'OCDE, la responsabilité en cas de transactions indépendantes reste
trés faible. Pour ce qui est du pouvoir des actionnaires, la Russie se compare a la plupart

des économies développées.

Indicateurs de protection des investisseurs, 2010

Indicateur Russie Région OCDE Canada
Index de communication (0-10) 6.0 6.1 5.9 8
Index de responsabilité des 9
directeurs (0-10) 2.0 4.3 5.0
Index de recours des actionnaires 8
(0-10) 7.0 6.1 6.6
Index de protection des 50 55 58 8.3

investisseurs (0-10)

Source.: Banque mondiale 2010

Fiscalité

La Russie a transformé radicalement son systéme fiscal en 2001 pour alléger le
fardeau des contribuables tant individuels que corporatifs et pour simplifier les catégories de

paiement de lI'assurance nationale.

Au total, I'exercice fiscal se fait en 11 versements et exige 320 heures ce qui se
compare aux autres pays de la région et au Canada. Le taux d'imposition total est de

48,3 %, alors qu'il se situe a 43,3 % au Canada.

Indicateurs de fiscalité, 2010

Indicateur Russie Région OCDE Canada
Versements (nombre annuel) 11.0 46.3 12.8 9
Dépense de temps (heures/année) 320.0 336.3 194.1 119
Taux fiscal global (% des profits) 48.3 43.4 44.5 43.6

Source: World Bank, 2010
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Commerce transfrontalier

Cette section traite de tout le processus du commerce transfrontalier, du contrat final
entre les deux parties jusqu’a la livraison de la marchandise.

Importer ou exporter des biens vers ou a partir de la Russie nécessite 13 documents.
Le processus prend 36 jours et colite en moyenne 1,850 USD par conteneur. La plus grande
différence entre la Russie, la région, 'OCDE et le Canada se situe quant au temps requis afin
d’'importer ou d'exporter. Cela tient a ce que la Russie ne participe pas aux zones de libre-
échange, qu'elle ne dispose pas de bonnes infrastructures, que les procédures de
dédouanement soient colteuses et qu’elle ne dispose pas de ports maritimes bien situés.

Indicateurs du commerce transfrontalier, 2010

Indicateur Russie Région OCDE Canada
Documents requis pour I'exportation 8.0 6.5 43 6
(nombre)
Temps nécessaire a I'exportation (jours) 36.0 26.8 10.5 7
Codt a I'exportation (en USD par 1,850 1,581.8 1,089.7 1,610
conteneur)
Documents requis a I'importation 13.0 78 4.9 4
(nombre)
Temps nécessaire a I'importation (jours) 36.0 28.4 11.0 11
Co0lt a I'importation (en USD par 1,850 1,773.5 1,145.9 1,660
conteneur)

Source: Banque mondiale, 2010

Respect des contrats

Cette section traite du codt, de la complexité des procédures et du temps requis
pour résoudre un recours juridique entre deux entreprises locales. L'étude de cas effectuée
par la Banque mondiale traite d’'une rupture de contrat au double de la valeur du revenu par
personne dans I'’économie. Il y a 37 étapes a suivre pour obtenir un jugement et faire
respecter un contrat en Russie, ce qui prend 281 jours. Le nombre de procédures est
Iégérement plus élevé que dans la moyenne des pays de I'OCDS (30,6), mais plus bas qu'au
Canada (46). En revanche, le temps requis (281 jours) est beaucoup plus court qu'au

Canada (570 jours).

Indicateurs d’'imposition exécutoire des contrats, 2010

Indicateur Russie Région OCDE Canada
Procédures (nombre) 37.0 37.1 30.6 46
Durée (jours) 281.0 450.9 462.4 570
Colt (% de la dette) 134 25.6 19.2 22.3

Source: Banque mondiale, 2010
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Dépobt de bilan

Cette section traite du co(t, du temps nécessaire et de lissue des procédures de
faillite entre des entités domestiques indiquant comment les lois et reglements sur
l'insolvabilité répondent adéquatement aux conditions économiques et aux conditions

d’affaires qui ménent a l'insolvabilité.

La Russie n'obtient pas de bons résultats en ce qui a trait au taux de recouvrement,
signe d'un mauvais régime d’'insolvabilité. De surcroit, il faut 3,8 ans de plus qu'au Canada

pour fermer une entreprise en Russie.

Indicateurs de dépdt de bilan, 2010

Indicateur Russie Région OCDE Canada
Temps requis (années) 3.8 2.9 1.7 0.8
Colt (% de la valeur totale) 9.0 13.5 8.4 4
Taux de recouvrement (% du dollar) 28.2 31.6 68.6 88.7

Source : Banque mondiale, 2010
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Survol du marché russe de I’habitation

Le marché de la construction

Avant que la crise financiére fasse ses ravages sur I'économie, le marché russe de
la construction était I'un des secteurs économiques connaissant la plus forte croissance.
L'accessibilité aux préts et le développement du marché hypothécaire ont contribué a un
taux de croissance se situant dans les deux chiffres entre 2004 et 2008.

Croissance annuelle réelle de la construction, 2004-2009

5 - 18.2%
4.528

3.869

15 4 1.314 -16.0%

2004 2005 2006 2007 2008 2009e

Source . Rosstat, 2010

En 2009, la production du secteur de la construction a connu un déclin de 16 % en
regard de I'année précédente pour atteindre 3,87 milliards de RUR. L'on assiste certes a un
Iéger redressement, mais celui-ci est di a la reprise des travaux laissés en plan ou gelés
pendant la crise.

La baisse de production s'est fait sentir dans la plupart des régions de la Russie,
incluant la province de Moscou qui a connu en 2009 une baisse de 24 % par rapport a 2008.
Les régions les plus affectées par une baisse de production annuelle en 2009 incluent le
district autonome de Nenets et la province d’Arkhangelsk ou la baisse a été d’environ 50 %.
Par contre, les travaux de construction ont augmenté de 20 a 25 % dans les provinces
d’'lvanovsk et de Tula, dans les territoires du Kamtchatka et de Primorsky, et de prés de
80 % dans la Républigue de Touva, le tout dd principalement aux investissements en
infrastructures reliés au secteur pétrolier et gazier.
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Quoique I'impact de la crise se soit fait sentir sur I'ensemble du secteur, certains

segments ont été plus affectés que d'autres. Les segments résidentiel, non résidentiel et de
génie civil ont souffert a des degrés différents.

Résidentiel : L'impact de la crise sur la construction de maisons par les
entrepreneurs individuels a été plutdt restreint, d'ou ce marché est resté
relativement fort et que la reprise est rapide. Plusieurs individus ont décidé de
construire leur propre maison ce qui a empéché le secteur de connaitre le creux qu'a
connu le segment commercial durant cette période. Certaines tendances dans la
construction résidentielle valent la peine d'étre soulignées.

0 L'auto-construction a nombre de fois remplacé la construction ou la
rénovation par un entrepreneur.

0 Plusieurs personnes ont décidé d'utiliser leurs propres économies et autres
ressources plutdt que d’acheter ou rénover leur maison a crédit.

0 Le gouvernement s'est porté acquéreur de plusieurs habitations pour remplir
ses obligations de fourniture de logements gratuits a certains groupes et
individus.

Non résidentiel : Depuis le milieu de I'année 2009 preés de 95 % des projets non
résidentiels ont été interrompus au stade de projet, jusqu'a 80 % au stade des
fondations et jusqu'a 20 % au stade de la charpente.

Une baisse importante de la demande pour des espaces commerciaux, d'une part, et
des problemes de financement constants, d'autre part, ont forcé les entrepreneurs a
différer ou abandonner plusieurs projets dimmobilier commercial. Des trois
segments, c'est celui du non résidentiel qui a été le plus affecté par la crise. Les
tendances remarquées dans ce segment sont les suivantes :

0 Baisse de la demande et hausse du taux d'inoccupation dans les secteurs des
espaces a bureaux et du commerce de détalil,

0 baisse significative allant jusqu'a 40 % du prix d’achat ou de location,

0 hausse de 15 a 20 % des taux d'intérét pour les projets de construction
commerciale et réduction de la disponibilité de financement auprés des
banques pour les projets immobiliers.

Génie civil : La Russie a besoin d'investissements en infrastructure et quoique le
gouvernement se soit vu obligé de réduire ses dépenses en ce domaine, ce segment
a moins souffert que ceux ou le capital privé domine comme le résidentiel et le
commercial. Le gouvernement Medvedev souhaite revitaliser I'économie en
soutenant les dépenses pour les projets d'infrastructure de telle sorte que ce
segment a évité la coupure évidente subie par le marché commercial.
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Le marcheé russe de I'immobilier

Un total de 701, 300 édifices résidentiels ont été construits en 2009, pour une
superficie de 59,8 millions de m?, soit une réduction de 6,7 % en regard des 64 millions de
m? de I'année précédente. Les chiffres pour 2008-2009 montrent une réduction importante
de la croissance dans les deux chiffres des années 2006-2007. Les chiffres suivants font état
de projets terminés, mais dont la construction, par des promoteurs ou des individus, avait
commencé avant la crise.

Résidences terminées, nombre et espace, 2006-2010

Indicateurs 2006 2007 2008 2009
Résidences terminées (en milliers) 605 714 766 701.3
Variation annuelle 17.4 % 18.0 % 7.2 % -8,4 %
Superficie (en millions de m?) 50.6 60.4 63.8 59.8
Variation annuelle 16.1 % 19.4 % 4.5 % -6.7 %

Source: Rosstat, PMR 2010

Si l'effondrement financier et I'étranglement du crédit qui s’ensuivit restent la cause
premiere du ralentissement de la construction immobiliere, d'autres facteurs y ont contribué.
Parmi ceux-ci : le manque de disponibilité de terrains propices au développement
(particulierement a Moscou), la cherté des matériaux et la réduction du marché
hypothécaire.

Le marché immobilier moscovite

Traditionnellement, c’est le District fédéral central, avec 31,3 %, suivi de la Volga,
avec 21,3 % et des régions du sud, avec 15,8 %, qui a représenté, et continue de le faire, la
plus grande part de toutes les résidences construites en Russie. En 2009, 13, 8 % de tous
les domiciles construits I'ont été dans la province de Moscou.

Le rapport de superficie par habitant n’est que de 20m2 a Moscou méme. Comme
la plupart des affaires se traitent a Moscou, ville ou province, c'est donc la que les occasions
se trouvent. Il y a en conséquence un afflux important de gens venant d’ailleurs en Russie
et des pays de la CEI.

Le manque de terrains disponibles et propices a la construction peut étre vu comme
le plus grand obstacle a la croissance de la construction résidentielle dans la région
moscovite. Le rapport de superficie par habitant devrait augmenter a 24m? en 2025 et les
autorités moscovites ont annoncé que 100,000 millions de m? d'espace devraient étre
consacrés a la construction résidentielle d'ici cette date. Quoique cela ne veuille pas dire que
toute cette superficie sera construite, il s'agit la d’'une réserve potentielle de sites que la ville
sera en mesure d’utiliser pour la construction résidentielle.

Une tendance importante montrant une préférence marquée pour la vie a
I'extérieur des villes a commencé a apparaitre au sein de la classe moyenne émergente. Le
principal désavantage de ces «chalets» étant le manque de moyens de transport vers le
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centre-ville. Lorsqu'ils ne vivent pas en banlieue de Moscou, les gens construisent des
cottages et des maisons indépendantes qu'ils habitent les week-ends.

Prévisions et perspectives du marché domiciliaire russe

La relance des investissements domiciliaires dans la foulée de la reprise économique
va favoriser la croissance du marché de la construction résidentielle.

Les facteurs suivants stimuleront le secteur résidentiel au cours des deux
prochaines années :

e L’'autoconstruction : un accroissement de I'autoconstruction dans la part de marché.
L'auto construction pourrait atteindre 70 % du volume total de la construction
résidentielle, et ce, pour deux raisons :

0 Les propriétaires jugent plus économique de construire eux-mémes et
0 le gouvernement, par le Fond d'appui au développement de la construction
résidentielle, encourage la construction de maisons indépendantes.

e L'amélioration des conditions de vie : environ 60 % des Russes veulent améliorer
leurs conditions de vie. On évalue que la demande résidentielle totale se situe entre
1,6 et 2 milliards de m?. Le secteur résidentiel russe a un besoin urgent d'énormes
investissements et de rénovations. Selon les données officielles de Rosstat la
dégradation du parc immobilier résidentiel russe s'établit comme suit :

o0 Dans 60 % des cas, la dégradation est faible (0 — 30 %)

0 36 % de I'espace résidentiel est dégradé de 31 a 65 %

0 3% se situe entre 66 et 70 %, nécessitant une rénovation et une
modernisation complétes, allant parfois jusqu’a la démolition

0 1 % est dans un état critique, dégradé a plus de 70 %.

e Llintervention de I'Etat : Le gouvernement s'est engagé a fournir le logement aux
personnes dans le besoin et a certaines catégories de population comme les anciens
combattants ou les familles nombreuses. Pour preuve, I'Etat est devenu un acteur
important du marché immobilier résidentiel, se portant acquéreur de 25 % de tous
les domiciles mis en vente en 2009.

e Le programme de logement abordable : Le financement de ce programme vise a
aider les familles qui ne peuvent accéder a la propriété en régulant la situation de la
construction domiciliaire.

Les autorités moscovites ont annoncé la mise en réserve, d'ici 2025, de 100,000 millions de
m? de terrains pour pallier le déficit de terrains propices & la construction, un des obstacles &
la croissance du secteur de la construction résidentielle. Méme si cela ne signifie pas que
toute cette superficie sera construite, il s'agit la d’une réserve potentielle de sites que la ville
sera en mesure d'utiliser pour la construction résidentielle.

e La tenue des Jeux olympiques de 2014 a Sotchi est un élément important du secteur
de la construction entre 2007 et 2014. L'impact se fera sentir non seulement sur la
construction d'équipements sportifs, culturels et hoteliers, mais aussi sur la
construction résidentielle. Au gré de Il'amélioration des infrastructures et du
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développement des infrastructures routiéres et de transport, le secteur résidentiel
devrait continuer a se développer.

Analyse des matériaux susceptibles d’étre fournis
par les manufacturiers canadiens

Introduction

Ce chapitre se concentre sur les particularités de la conduite des affaires dans le
marché russe des matériaux de construction et de finition. Pour peindre un tableau réaliste
du marché russe, la présente section se fonde sur des entrevues réalisées aupres
d’'associations, de délégations commerciales et de compagnies de matériaux de construction
(manufacturiers et distributeurs). Notons que ces renseignements concernent surtout la
Région centrale, soit Moscou.

Ce chapitre comprend deux sections principales, soit :

1. Un survol des conditions générales d'affaires dans le marché russe : analyse des
récentes tendances et occasions; liste des obstacles principaux a la pénétration;
identification et explication des principaux canaux de distribution; discussion de la
guestion des prix; explication des codes et standards exigés pour I'importation de
matériaux de construction et de finition; recommandations générales pour une
stratégie de pénétration du marché.

2. Identification et analyse de produits particuliers : I'objectif étant ici d'analyser les
produits d'importation ayant le plus grand potentiel.

Le marché russe des matériaux de construction et de finition

Tendances récentes

On a vu récemment des changements importants survenir dans le marché russe des
matériaux de finition. Il y a dix ans, les manufacturiers étrangers pouvaient envahir le
marché avec des produits de qualité et onéreux a cause du manque de production locale de
produits de qualité. Cependant, I'émergence de manufacturiers locaux a eu un impact
considérable sur I'ensemble de la structure de marché. Autre élément d'intérét : la tendance
a construire des maisons de vacances et des chalets a I'extérieur des grandes villes, ce qui
devrait mener a une demande accrue pour les matériaux de construction et de finition.

L'émergence de manufacturiers locaux constitue la tendance la plus dynamique

dans le marché. Elle s’est produite de deux fagons :
e L'investissement direct par des manufacturiers étrangers : Au vu du potentiel du
marché russe, les manufacturiers étrangers ont commencé leurs opérations en
important leurs produits. Voyant cependant le potentiel et les occasions qu'il offrait,
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ils ont commencé a monter leurs usines sur le territoire russe. Cette initiative leur a
permis d'éviter les difficultés logistiques reliées a l'importation en fournissant des
produits dits «de fabrication étrangére». Aujourd’hui, ces manufacturiers dominent le
marché dans plusieurs segments des matériaux de construction et fournissent des
produits de bonne qualité de marque reconnue; et

L'émergence de marques locales : Grace a des investissements massifs en
machinerie, dans des usines a la fine pointe de la technologie et en profitant du colt
peu élevé de I'énergie et des ressources naturelles disponibles, les manufacturiers
russes ont été en mesure de s'installer dans le marché.

Possibilités d’avenir

Méme si les conditions générales entourant le marché de la construction n'ont pas
été tres favorables au cours des derniéres années, on ne doit pas négliger les
occasions qui se profilent en Russie et dans les marchés voisins. Une fois établies
dans le marché russe, les compagnies verront le vaste potentiel qu'offre la
Communauté des états indépendants. Ces possibilités iront croissant au fur et a
mesure du développement de ces économies. Une fois établies a Moscou, puis dans
les régions russes, une compagnie ou une marque pourront saisir les occasions
gu’offrent les autres pays de la CEI, lesquels ne disposent pas de produits locaux de
bonne qualité.

Obstacles a la pénétration du marché

Les obstacles a la pénétration du marché évoqués ici ne doivent pas étre vus comme

des empéchements. On doit cependant les tenir en compte. lls comprennent :

La concurrence : L'émergence de fabricants locaux et de la concurrence croissante;
Les procédures réglementaires longues et complexes comme le dédouanement, et
ce, pour certaines catégories de produits;

Les conditions économiques actuelles et la baisse du pouvoir dachat de la
population;

Le co(t élevé du transport a partir du Canada;

La lenteur du transport;

La certification des produits : on exige une certification spécifique pour tout nouveau
produit importé en Russie. Le temps nécessaire pour cette derniére variera de
guelques semaines a quelgues mois selon le produit.

Principaux canaux de distribution

La distribution des produits sur le marché russe se fait essentiellement par le biais

d'agents distributeurs exclusifs, de distributeurs nationaux et de chaines de
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rénovation/construction. Les compagnies dont les produits requiérent un service aprés-vente
ouvrent souvent leurs propres bureaux et distribuent le produit elles-mémes.

Les principales chaines de distribution, qui varient selon les produits, sont les
suivantes :
Fabricant — représentant régional de la compagnie — distributeurs — clients.
Fabricant — importateur exclusif — grossiste — client.
Fabricant — importateurs — magazines internet et détaillants — clients.
Fabricant — chaines de rénovation/construction (comme RONA ou Home Dépbt) —
clients.
Fabricant — architectes — clients. (Plus pour le marché élitiste et haut de gamme).
Fabricant — grossistes — architectes — clients.
Fabricant — client. (Lorsque le client promoteur traite directement avec le
fabricant, ce qui peut aussr arriver dans le cas de certaines compagnies).

Un aspect digne de mention est la présence de foires de la construction dans
certaines localités et que visitent ceux qui construisent leur propre maison. Les rénovateurs
consultés disent que ces foires aux matériaux sont parmi les endroits les plus visités par les
adeptes de l'autoconstruction a la recherche de matériaux.

Marketing et promotion

Pour conserver leurs parts de marché, ou en gagner, les compagnies investissent de
10 a 15 % de leurs revenus de vente en marketing et en promotion de leur produit.
Cependant, ces chiffres varient selon les produits, un nouveau produit nécessitant des
stratégies plus agressives pour se faire connaitre du marché.

Le critere d’achat principal

Le rapport qualité/prix reste le critere déterminant pour le client russe, plus sensible
a cela depuis la crise. De surcroit, disposant d’'un plus vaste choix de matériaux, locaux
ou importés, et compte tenu de la difficulté qu'ont les compagnies a survivre en temps
de crise, les consommateurs souhaitent optimiser leurs ressources et deviennent plus
exigeants quant aux produits et au service client.

A Moscou et Saint-Pétersbourg en particulier la marque et le pays d’origine du
produit sont des facteurs importants. Les principaux distributeurs notent que les clients
sont généralement préts a payer plus pour un produit de qualité de marque reconnue.
Lorsqu’ils achétent une maison ou la rénovent, ils font attention a la qualité.

Les experts du marché notent par ailleurs que plusieurs compagnies ont tenté de
pénétrer le marché russe pour abandonner quelque temps plus tard. L'explication
principale tient au prix élevé des produits importés.
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Standards et codes spécifiques requis pour lI'importation de
matériaux de construction et de finition

Le processus de dédouanement est complexe en Russie. Les autorités douaniéres
exigent plusieurs documents indiquant la valeur des produits, les codes HS, etc.

Parce qu'il est a la fois difficile d’obtenir des informations sur I'importation et de
franchir les douanes, toute compagnie souhaitant importer un produit en Russie tirera un
grand avantage a faire appel a des courtiers en dédouanement. Ces agents ont le savoir-
faire et disposent de relations établies avec les services douaniers.

Différents produits nécessitent des codes particuliers pour I'importation. Cependant,
voici la liste des documents généraux requis :

1. Contrat avec toutes les piéces jointes et les ajouts (I'original et la copie certifiée
conforme par le timbre de I'importateur)

2. Confirmation de la banque que le bon de commande et le contrat ont été enregistrés, de
méme qu’'une indication des conditions de paiement (l'original et la copie certifiée
conforme par la banque)

3. Passeport de transaction (I'original et la copie certifiée conforme par le timbre de
I'importateur)

4. Facture

. Traduction de la facture

. LTA mére (Master Airway Bill) et LTA fille (House Airway Bill)

. Bordereau d’expédition et sa traduction

. Certificat d’'origine (si nécessaire)

©O[(00 N[O |01

. Certificat de conformité (si nécessaire)

10. Certificat d’hygiéne (si nécessaire)

11. Déclaration d'exportation — accompagne la cargaison (EX-1, copie fax acceptée)

12. Certificat d’assurance— accompagne la cargaison (copie fax acceptée)

13. Liste des prix accompagnée du timbre de I'exportateur

14. Description technique et fonctionnelle compléte en russe (exigée pour la confirmation
des codes HS)

La complexité du dédouanement en Russie fait en sorte que toutes les expéditions
sont soumises a un trés strict protocole de FEU VERT. Nonobstant les conditions dans
lesquelles se fait I'expédition, il est trés important que le contact soit établi avec le
consignataire avant I'envoi des biens a partir du pays d'origine de maniere a confirmer que
toute la documentation a été préparée par le consignataire et qu'il acceptera la cargaison.

Ne pas se conformer au protocole de FEU VERT signifiera d'importants co(ts
supplémentaires pour l'entreposage des marchandises dans un entrepdt des douanes,
lesquels seront facturés au point d'origine. Les courtiers en douanes utilisent cette
procédure pour éviter qu'une cargaison se retrouve trop longtemps dans un entrep6t ou
gu’elle reste trop longtemps a la Douane.
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Certification des produits destinés a la vente en Russie

Tout produit destiné a la vente sur le territoire russe doit étre certifié, sans quoi il
ne peut ni étre vendu ni méme importé en Russie. La certification de certains produits est
plus facile que d'autres. Celle des ascenseurs, par exemple, est réputée complexe, opaque,
longue et colteuse. D'un autre c6té, celle des parements extérieurs est plus simple.

Voici une indication générale de la procédure de certification pour les matériaux de
toitures et les parements extérieurs. Rospromtest, le principal organisme de certification
pour les matériaux de construction, exige trois types de documents pour accréditer le
produit final. Ceux-ci incluent :

1. La certification sanitaire et épidémiologique : Elle confirme que le produit est
hygiénique.
0 S'obtient aupres de Rospotrbnadzor
o Codt: 770 USD
2. Le certificat de conformité et de qualité (facultatif) : Ce certificat garantit la
qualité du produit. Méme s'il n'est pas exigé par Rospromtest, les distributeurs se
servent du certificat de qualité comme assurance.
o0 S'obtient d’'un Centre de certification accrédité n'importe ou au pays.
0 Couvre une période de 1 a 2 ans
o Colt:1an-450USD, 2 ans 570 USD
3. Certificat de sécurité incendie
0 S'obtient auprés du Service des incendies
o Codt : 3, 500 USD

Selon Rospromtest la certification d'un produit prend un mois si toute la
documentation est conforme aux régles et reglements. Cependant, toutes les certifications
évoquées plus haut nécessitent une abondante documentation, ce qui rend le processus trés
long et parfois compliqué.

Les produits canadiens en Russie

Les parements extérieurs canadiens occupent la premiere place dans le marché
russe. Les compagnies s'y sont installées solidement il y a dix ans au moment de I'essor du
secteur de la construction.

Fait a noter, il y avait d'autres produits canadiens sur le marché a la méme époque.
Cependant, a cause de la concurrence des fabricants locaux et étrangers, il en reste peu.
Confrontés a une qualité comparable a prix plus bas (a cause des faibles colts de
transport), les matériaux de finition canadiens ont vu leur part de marché diminuer. Les
manufacturiers russes en sont venus a dominer les marchés du parquet de bois franc et
celui menuiserie intérieure haut de gamme dont se sont retirés les entreprises canadiennes.
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Italiens et Espagnols contrélent le marché étranger. Plusieurs fabricants italiens ayant
construit leurs usines en Russie détiennent une position de force sur le marché
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Facteurs a tenir en compte pour percer le marché russe

Un des facteurs les plus importants dont il faut tenir compte est celui de la culture
et de la facon de faire des affaires en Russie en ce que cela differe des habitudes
occidentales. Il s'agit d'un marché spécifique, avec ses propres exigences, comme
celles d’établir des relations personnelles avec ses partenaires et créer des liens de
confiance. Le partenaire russe a besoin d'établir des relations personnelles avec son
fournisseur s’il veut pouvoir faire affaire avec son client.

Accroitre la notoriété de la marque : la notoriété de la marque est importante en
Russie. Si le prix importe, la marque importe tout autant. Investir en publicité pour
développer I'image de la marque est donc un facteur important.

Participer aux grands Salons de la construction comme le «Mosbuild». Dans
plusieurs cas, la participation a des événements comme le «Mosbuild» a été la pierre
de touche pour accéder au marché russe. L'exportateur y verra aussi un excellent
banc d'essai pour jauger l'intérét du marché envers son produit.

Au démarrage, on recommande d'y aller avec de petites quantités. Cela permet a la
fois d’évaluer l'intérét pour le produit et de se familiariser avec les pratiques
d’affaires en Russie.

On devrait contacter le Service canadien des délégués commerciaux, tant au
Canada qu'en Russie, ces organismes étant en mesure de renseigner quant aux
parameétres généraux de la facon de faire des affaires en Russie.
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Analyse des produits

Parements extérieurs
Introduction

L'importation des parements extérieurs en Russie remonte aux années 1990 au
moment de la croissance du marché russe de la construction. Leur popularité croissante
d’'une année sur l'autre en a fait le matériau de construction le plus prisé.

L'accueil qui leur a été réservé et le potentiel du marché ont mené a un
accroissement des importations de parements extérieurs en provenance d’Amérique du
Nord. En gagnant la confiance des consommateurs, les fabricants nord-américains ont pu
batir une solide réputation et s’assurer d'un positionnement de choix. Notons I'émergence de
fabricants locaux, des compagnies russes ou encore étrangéres, mais qui ont implanté des
usines en Russie, et qui sont en mesure d'offrir des produits de qualité a prix raisonnable.

Types et caractéristiques des parements utilisés en Russie

Les parements les plus communs utilisés en Russie comprennent :

Les parements de plastique : Les parements et bardeaux de vinyle : utilisés
surtout pour les maisons et les édifices bas et dont les avantages sont leur
esthétisme, leur durabilité et leur facilité de pose et dentretien. Avec 79 % du
marché total des parements, ce sont les plus populaires.

. Les parements d’aluminium et d’acier : utilisés pour les édifices commerciaux
ou publics tels les hdpitaux, les écoles, etc. lls ont le défaut d'étre lourds et sujets a
la corrosion.

. Les parements de bois : colteux et fragiles, ils peuvent servir principalement a la
finition intérieure. On les considére comme étant peu appropriés au climat russe et
ils ne sont donc pas utilisés a grande échelle.

e Les parements de ciment : produits de la derniére technologie, faits de ciment
et de cellulose, ils peuvent convenir aux édifices commerciaux, aux hdpitaux, aux
écoles et autres.

Ce rapport se concentrera surtout sur les parements de vinyle, qui sont les plus
utilisés en Russie.

Tendances et ressorts du marché

Depuis son arrivée, le parement de vinyle est devenu le matériau de préférence sur
le marché russe. D’abord en usage dans les régions de Moscou et de Saint-Pétersbourg, ce
produit esthétique obtient la faveur dans les autres régions, particulierement la ot abondent
les maisons indépendantes. De plus, la tendance récente vers la construction de chalets et
de cottages a I'extérieur des villes stimule la demande pour ces parements.
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La crise a rendu le consommateur plus sensible a la question du prix, ce dont les
fabricants locaux ont profité en offrant des produits de qualité a meilleur prix, gagnant ainsi
des parts de marché. D'un autre c6té, les manufacturiers étrangers ont été fortement
affectés par la dévaluation du rouble et les colts croissants du transport vers la Russie.

Ces compagnies ont essayé de garder leurs clients en gardant leurs prix stables,
quitte a réduire leur marge de profit.

Les manufacturiers nord-américains dominent toujours le marché russe des
parements.

Volume du marché

En 2009 le volume total pour le marché des parements était de 5,2 millions de kg,
une baisse marquée par rapport a I'année précédente. Avec 73 % du volume, le parement
de vinyle reste le parement le plus populaire. Selon des sources secondaires, la valeur totale
des ventes de parement de vinyle pour 2009 serait de 20,6 millions USD. Cependant, de
2008 a 2009 la fabrication et I'importation de ces parements ont connu une baisse de 65 %,
alors que le volume pour les parements bon marché, en métal et surtout d'importation
chinoise, augmentait de maniéere sensible.

Volume des parements par catégorie, en kg, 2009

%
Production | Importation | Exportati | Volume du De part
(kg) (e) (kg) on (kg) marché de
marché
Vinyle 1,457,872 3,069,204 650,000 3,877,076 73 %
Métal 93,371 320,235 25,002 388,604 7.3 %
Bois 171,636 378,338 - 549,974 10.3 %
Ciment - - - 86,444 1.6 %
Autres 137,482 289,500 3,900 423,082 8 %
TOTAL 1,860,360 4,057,277 683,110 5,325,180 100 %
Source: Rosstat, Service fédéral des douanes, PMR, Autres
Volume des parements par catégorie, en kg, 2008
Production Import Export Market i
kg (e) (kg) (kg) volume TEGLCE!
share
Vinyle 4,032,385 8,798,302 214,049 12,616,638 86.9 %
Métal 28,571 96,977 63,708 61,840 0.4 %
Bois 231,470 507,305 - 738,775 5%
Ciment 302,677 687,214 - 989,891 6.8 %
Materiaux 36,933 79,753 - 116,686 0.8 %
complémentaires
TOTAL 4,732,036 10,169,551 277,757 14,523,830 100 %

Source: Rosstat, Service fédéral des douanes, PMR, Autres
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Obstacles a la pénétration du marché

Les obstacles les plus importants sont :

La concurrence et le prix élevé d’entrée élevé : Tout manufacturier voulant pénétrer
le marché russe pour la premiére fois devra s'attendre a faire des investissements
considérables. Le marché russe tient en haute estime la qualité du produit et la
réputation de la marque. Depuis quatorze ans, les marques établies ont acquis
respect et notoriété auprés des consommateurs, un nouveau joueur devra donc
consacrer des investissements importants pour se faire connaitre. Il est important de
noter que les parements canadiens ont déja la confiance des clients et sont en
grande demande. lls disposent donc au départ d’une bonne réputation.

L'émergence de fabricants locaux et de manufacturiers étrangers disposant d'usines
sur le territoire :en conséquence de la crise et de ses effets sur la différence de prix
entre les produits locaux et importés, les manufacturiers étrangers disposant d'usines
en Russie ont été en mesure d’accroitre leurs parts de marché.

La certification : Tout produit importé en Russie doit avoir une certification qui est
souvent difficile a obtenir, colteuse et prend beaucoup de temps.

Canaux de distribution

Les principaux canaux de distribution sont :

Les grands marchands nationaux de matériaux de construction, qui offrent
également les recouvrements de toiture et qui travaillent d’habitude directement
avec les fabricants de parements et de recouvrement de toiture.

Les distributeurs exclusifs : Ces compagnies ont des accords d'importation
exclusifs avec les fabricants.

Les chaines de rénovation/construction, qui travaillent d’habitude directement
avec le fabricant.

Les plus importants critéres d’achat

Le rapport qualité/prix demeure le critere d’achat no 1 du client russe. Ce sont par

contre la marque et la qualité, plutdt que le prix, qui sont déterminantes pour le
marché des parements. La raison principale tient a I'émergence de I'autoconstruction
dont les adeptes sont préts a payer plus pour des produits de qualité qui dureront plus
longtemps. La marque et la provenance ont donc une influence considérable.

Elément important & souligner : méme si les consommateurs sont devenus plus

conscients du prix, @ Moscou et Saint-Pétersbourg ils sont préts a payer plus pour du
parement importé du Canada. Cela ne vaut pas pour les autres régions ou le prix reste
le facteur déterminant.
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Le prix

La différence de prix entre les parements locaux et importés est d'environ 25 %. Le
tableau suivant montre la différence entre les produits importés et fabriqués localement, le

prix des produits locaux étant plus bas.

Prix de base des parements, en USD, par m?, 2010

vinyle Compagnie a Compagnie b Compag_nie c
(Canada) (Canada) (Russie)
UsD 6.3 UsD 5.8 uUsD 4.7

Bardeaux Compagnie d Compagnie e Compagnie f
extérieurs (E.-U) (Russia) (Russie)
USD 16.3 uUsD 13.7 UsD 13.7

Source: Distributeur national Mir Krovili

Produits locaux et importés

Les importations représentent la majorité des matériaux de parements dans le
marché russe, & peu prés 45 % proviennent des Etats-Unis (44.8 %), 23.9 % du Canada, et
20.4 % de Pologne.

Volume des parements par catégorie, en kilogrammes, 2009

Importation Exportation

kg kg (20) $ kg kg (%6) $
Vinyle 3,060,204 | 745% | 7,016,441 | 650,000 | 948 % | 1,382,176
Métal 320,235 772 % 469,835 | 25,002 3.64 % 60,880
Bois 378,338 8.96 % 357,929 ; ; 3
Autres 65,793 1.63 % 133,844 | 10,600 1.55 % 69,715
Matériaux 289,437 7.18 % 656,068 3,816 0.56 % 21,273
Complementalres

Source: Service fédéral des douanes, PMR, Autres, 2010

Ce sont la Chine, la Corée et le Japon qui exportent le plus de parements de métal
en Russie, la Chine détenant 73,5 % du marché. En ce qui concerne I'exportation, 53,17 %
des parements de vinyle vont vers le Kazakhstan, alors que 30,1 % vont vers I'Ukraine qui
occupe la deuxiéme position. Les principaux fabricants sont Orto (60 %) et Duke (22,4 %).

Exportations des parements de vinyle, 2010

Prix
Pays kg kg (20) $ $(%0) $ /kg
Kazakhstan 342, 397 53.17 % 742, 307 53.71 % 2.17
Ukraine 193, 754 30.09 % 317, 596 22.98 % 1.64
Belgique 49, 662 7.71 % 180, 976 13.09 % 3.64
Republique 27, 802 4.32 % 60, 524 4.38 % 2.18
de Moldavie
Autre 30,378 471 % 80, 773 5.84 % 4.9
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| Total 643, 992 100 %o 1,382,176 100 %06 2.15

Source: Service fédéral des douanes, PMR, Autres, 2010
Environnement compétitif

Le marché russe des parements est mdr et compte sur des entreprises établies
venant principalement d’Amérique du Nord. Les fabricants canadiens dominent le marché du
parement de vinyle, les fabricants américains, celui du bardeau extérieur.

En revanche, la plus grande concurrence des manufacturiers étrangers provient de
I'’émergence des fabricants locaux. Les compagnies russes qui ont investi dans la
construction d'usines sont en mesure de concurrencer les prix des compagnies nord-
américaines. Les consommateurs ont appris a connaitre les produits locaux et savent qu'ils
sont soumis a des contréles de qualité tres stricts.

Prévisions et perspectives
Le marché russe des parements devrait continuer a croitre dans les prochaines
années. Les principaux ressorts de cette croissance sont :
. La poursuite de la tendance a construire des maisons unifamiliales indépendantes
hors des grandes villes et a y vivre;
e Le développement régional et I'intérét subséquent engendré pour les parements;
e L'amélioration des conditions de vie qui devrait se traduire par plus de rénovations
et de reconstructions.
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Toitures

Introduction

Les effets de la crise se font aussi sentir sur la production et I'importation des
revétements de toitures, qui sont en baisse en Russie. D'un autre coté, elle a permis de
favoriser le positionnement de fabricants locaux en forcant le retrait des fabricants étrangers
aux prises avec la dévaluation du rouble et 'augmentation des codts de transport.

Pour ce qui est des différents types de toitures produites, la distinction est claire
entre la production étrangére et la production locale, les manufacturiers étrangers exportant
des tuiles de métal et des bardeaux.

Types et caractéristiques des toitures en usage dans le marché russe

Les types toitures les plus courants incluent :

. Les feuilles de ciment/amiante : Trés populaires dans la construction des
édifices publics tels les centres commerciaux et de divertissement, les grands
immeubles commerciaux ou résidentiels, les édifices a bureaux, les usines, les écoles
et les hépitaux. Les feuilles de ciment/amiante sont surtout produites localement, et
ce, depuis I'époque soviétique.

. Euroslate : Ce matériau moderne et plus esthétique remplace les feuilles de
ciment/ardoise, surtout dans le cas des édifices industriels, des usines, des écoles et
de fermes.

e Les tuiles métalliques: Elles sont économiques, légéres, relativement durables et
d'installation facile. Celles de fabrication locale sont considérées comme étant de
moindre qualité alors que les produits importés sont trés bien vus.

e Les recouvrements souples : les membranes et les matériaux bitumineux sont
légers, esthétiques et de plus en plus populaires. Les experts disent que le bardeau
asphalté est a remplacer les dalles de métal. On les utilise surtout lors d'une
réfection de toiture.

e Les tuiles d’asphalte et de céramique : Les tuiles de céramique sont utilisées
essentiellement pour le segment des habitations haut de gamme. C'est un produit
percu comme étant de grande qualité, onéreux, durable, esthétique et qui absorbe le
son mieux que les tuiles de métal.

Tendances et ressorts du marché

La tendance la plus courante du marché des recouvrements de toitures est celle
des toitures en pente plutét que des toitures horizontales recouvertes de feuilles de
ciment/amiante. On utilise encore ces derniéres pour les édifices commerciaux (centres
commerciaux ou de divertissement, édifices publics ou agricoles), alors que les
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recouvrements de bonne qualité pour les toitures penchées servent pour les résidences et
certains petits édifices commerciaux.

La croissance rapide dans le domaine des édifices bas et des chalets a I'extérieur
des grands centres explique la transition qui s’est faite des produits locaux vers les produits
d’'importation. Un propriétaire individuel exigera un produit plus esthétique pour sa propre
maison. Selon I'Association nationale des couvreurs, la construction de maisons basses et la
construction d’habitations dans le cadre du programme de logements abordables sont les
grandes tendances récentes en ce qui a trait aux mises en chantier privées.

Du c6té de l'offre, une tendance importante se dessine chez les distributeurs de
produits de recouvrement qui offrent maintenant un service aprés-vente et un service
d’installation en plus des produits eux-mémes.

Volume du marché

Toujours selon I'’Association nationale des couvreurs, en Russie, le marché combiné
des matériaux de recouvrement était évalué a 1,2 milliard de m? en 2009, une baisse de
17 % par rapport aux 1,38 milliard de m? en 2008. Notons par contre quavant la crise, la
croissance pour 2007 et 2008 était de I'ordre de 20 % et 15 % respectivement.

Comme en fait foi le tableau ci-dessous, le volume de tous les matériaux de
recouvrement produits de 2008 a 2009 a considérablement baissé. Ce sont les matériaux les
plus colteux, les tuiles-ciment et celles de grés, qui ont le plus souffert.

Production des matériaux de recouvrement en Russie, 2008, 2009

Products 2008 2009 %b change
Tuiles (ciment et grés) en milliers de m? 1728.3 962.6 -44 %
Ciment/amiante en million d’unités 1427.1 1220.5 -14.6 %
Matériaux souples et matériaux d’isolation * 648.236 579.880 -10.5 %
en milliers de m?
Tuiles métalliques Non disponible 41306.1 -

Source: Rosstat, 2010
* Rosstat inclut les matériaux d’isolation dans les matériaux de recouvrement souples. Il s'ensuit que
le total exact pour les seuls matériaux de recouvrement souples n'est pas connu.
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Parts de marché des divers produits de recouvrement, 2009

bitumineux ou d

"Euroslate” Tuilesd'asphalte  Tuile de
2.91% 0.51%

Tuiles métalliques
3.64%

céramique
0.14%

Feuilles de fer
ou d'acier

IMatériaux

caoutchouc
34.96%

Source: Association russe des couvreurs, 2010

Obstacles a la pénétration du marché

Les plus importantes sont :

La concurrence : La concurrence grandissante représente sans doute l'obstacle le
plus important. Les compagnies étrangéres continuent de construire des usines en
Russie et les fabricants russes continuent d'étendre leur capacité de production et
ainsi profiter du marché qui cherche des produits locaux, moins chers. De plus, les
manufacturiers étrangers qui sont établis depuis 10 ou 15 ans sont aujourd’hui bien
établis et jouissent d’'une position forte dans le marché.

La baisse de profit pour les fabricants étrangers : Pour demeurer compétitifs, les
manufacturiers étrangers n'ont pas augmenté leurs prix ce qui a réduit les profits.

L'environnement économique : D’aucuns disent que I'environnement économique et
le ralentissement du marché de la construction sont des obstacles importants a la
pénétration du marché russe. Avec la baisse du pouvoir d'achat, les consommateurs
continuent d'utiliser des produits reconnus et ne prendront pas de risque avec des
nouveautés n'ayant pas fait leurs preuves.

Canaux de distribution
Les principaux canaux de distribution sont :

Les grandes compagnies nationales de recouvrement et de distribution :
elles travaillent directement avec les manufacturiers.

Les grandes chaines de construction/rénovation : travaillent directement
avec les fabricants.

Couvreurs locaux de petite et moyenne taille : sont restreints a une région,
agissent comme couvreurs, mais parfois aussi comme distributeurs.
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Critéres d’achat les plus importants

Il'y en a deux, selon le matériau choisi. Ce sont :

e  Les caractéristiques techniques du matériau : durabilité et conformité aux exigences
du climat;

e  Caractéristiques subjectives : le prix et la qualité, la facilité de pose et d'installation,
l'aspect esthétique. Si le rapport qualité/prix est le premier critére d’achat, la facilité
de pose et d'installation est également importante, surtout en regard de la tendance
a l'auto construction/rénovation.

Les produits locaux par rapport aux produits importés

La Finlande est le premier pays exportateur de matériaux de recouvrement de
toitures vers la Russie. Elle exporte 40 % du volume total des matériaux souples et des
bardeaux d'asphalte. Il faut aussi souligner que les fabricants locaux détiennent également
une bonne part de ce marché. La production locale totale des matériaux souple et des
matériaux d'isolation a été de 579 millions de m? en 2009. Malheureusement, Rosstat ne
donne pas de chiffres séparés pour chacun de ces éléments.

Avec 14 % du marché, le deuxiéme exportateur d'importance est la Chine. Elle
exporte surtout des tuiles de métal, lesquelles comptent pour environ 33,4 % du marché
total des tuiles de métal. La Chine exporte également des panneaux de recouvrement en
métal.

Principaux pays exportateurs de matériaux de recouvrement en Russie, 2009
2.7% 2.4%3.1%

Source: Service fédéral des douanes, PMR, Autres, 2010
Du plus gros au plus petit : Finlande, Chine, Pologne, Etats-Unis, Italie, Lituanie, Ukraine, France,
Suede, Autres
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Le prix

Les produits d'importation sont généralement plus chers que les produits locaux.
Cependant, le prix des matériaux de recouvrement de toiture est fonction du type de
matériau utilisé, I'ardoise étant le matériau le plus économique, la tuile d’argile étant la plus
chere.

Le tableau ci-dessous compare les prix des matériaux les plus utilisés dans la
fourchette moyenne, soit les tuiles métalliques et les tuiles bitumineuses, et montre une
différence trés nette entre les prix des produits importés et ceux des produits locaux.

Prix de base des toitures, par m?, en USD, 2010

Tuiles Compagnie a Compagnie b
métalliques (Finlande) (Russie)
usD 8.1 usD 7
Tuiles Compagnie Compagnie e | Compagnie f

bitumineuses c (Italie) eeimpEgiiz el (e (Finlande) (Russie)

USD 16.3 uUSD 10.9 uUSD 10.4 uUsD 5.7

Source: Distributeur national, Mir Krovili

Environnement concurrentiel

L'environnement concurrentiel en Russie se répartit selon les types de toitures. Les
manufacturiers locaux controlent tout le marché des toits d'ardoises, alors que les
manufacturiers étrangers sont présents dans tous les autres segments.

Prévisions et potentiel du marché
Malgré la baisse considérable de la demande pour les matériaux de revétement de
toitures, le marché devrait connaitre un rebond similaire a celui de la construction.
En voici les raisons :
e La construction de chalets et de maisons de vacances a I'extérieur des grandes villes;
e Augmentation de la construction de petits édifices dans le cadre du programme de
logements abordables;
¢ Augmentation du nombre de fabricants locaux ce qui devrait entrainer une plus
grande concurrence, donc des prix plus bas et une plus grande demande;
e Croissance générale du secteur de la construction.

Les ascenseurs

Introduction

Le marché russe des ascenseurs connait une croissance dynamique t réguliere depuis
plusieurs années. Ce qui suit traite principalement des ascenseurs pour passagers incluant
les ascenseurs d’hépitaux.

Tendances et ressorts du marché
On distingue deux grandes catégories de ressorts :




44

La reconstruction et la rénovation de vieux ascenseurs: Prés de 60 % des
ascenseurs en Russie ont besoin d'étre modernisés et nécessitent des changements.
Le gouvernement a donc alloué des fonds dans le cadre de son programme
«Reconstruction et modernisation des ascenseurs», un facteur important de
l'accroissement de la demande dans ce secteur. De plus, I'engagement
gouvernemental de dépenser de vastes sommes pour reconstruire certains édifices
institutionnels a fait augmenter la demande d'ascenseurs. Ce secteur est
essentiellement occupé par les ascenseurs bas de gamme dits «ekonom-class» et
sont pour la plupart fabriqués localement.

La mise en chantier de nouvelles constructions : projets spéciaux, nouveaux édifices
et espaces de bureaux. Le segment des ascenseurs onéreux a été stimulé par la
construction d’appartements modernes et luxueux dans les grandes villes. Méme si
les deux secteurs ci-dessus mentionnés ont connu un ralentissement notable, celui
des nouvelles constructions a souffert le plus a cause du gel des projets.

Nombre d’ascenseurs fabriqués par les grandes compagnies, 2010

25000
23000
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] 23,950

12,727

2004 2005 2006 2007 2008 2009

Source:

Rosstat, 2010

Obstacles a la pénétration

Les plus grands obstacles a la pénétration incluent :

La réglementation : Selon les distributeurs, la réeglementation concernant l'installation
et l'utilisation des ascenseurs en Russie est plus sévere qu'ailleurs. Le processus
d'accréditation est vu comme étant long et compliqué.

Le temps de livraison : Normalement, on commande les ascenseurs a l'unité, ce qui
rend le temps de livraison un facteur d’'importance du processus de vente. Pour les
compagnies canadiennes, la coordination de la livraison peut constituer un
désavantage par rapport aux compagnies qui importent de régions moins éloignées.
La livraison d’ascenseurs a partir de I'Europe prend entre 30 et 90 jours, selon la
complexité de I'ascenseur.

Le service aprés-vente : Fournir un bon service aprés-vente est un facteur de grande
importance lors de l'achat d'un ascenseur.
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Le colt d'installation d'infrastructures administratives et d’entreposage : Afin de
contrer les désavantages de la distance, les compagnies canadiennes devraient
installer des entrepdts afin de conserver des piéces de rechange.

Canaux de distribution

Les principaux canaux de distribution sont :

Les représentants au pays : Presque toutes les compagnies étrangéres présentes
sur le marché russe ont ouvert leur propre bureau de représentation en Russie.

Les grands distributeurs nationaux : Tout comme dans les autres secteurs, il
existe des distributeurs nationaux spécialisés dans l'importation et linstallation
d'ascenseurs.

Autres intervenants importants : Quoique les firmes d'ingénierie ou de gestion
de projets ne soient pas des distributeurs, ce sont des intervenants importants dans
la mesure ou le choix d'un ascenseur dépend d'elles. Elles ont donc une grande
influence au moment de lachat et doivent étre vues comme des «cibles»
importantes par les fabricants.

Critéres d’achat les plus importants

Les acheteurs d’ascenseur placent de I'importance sur :

Le prix : C'est le critére no 1 dans le marché des ascenseurs;

La qualité : Qualité et prix sont les deux facteurs les plus importants;

La marque : La marque n’importe pas dans le choix d'un ascenseur;

Facilité d'installation : Les caractéristiques techniques sont cruciales lors du
processus d'achat;

La livraison : La livraison a temps des ascenseurs est une considération importante
lors de l'achat puisque les clients souhaitent avoir leur produit le plus rapidement
possible.

Le prix

Le marché se divise en deux segments :

Le bas de gamme : commence a environ 20, 000 USD et n'intéresse que les
fabricants locaux.

Segment moyen et haut de gamme : Le prix des ascenseurs du segment moyen
commence a 32, 000 USD.

Soulignons un aspect important : une compagnie, par exemple suisse, importe tous
ses produits en Russie. Elle offre cependant des ascenseurs fabriqués dans I'Union
européenne et d'autres en Chine. Or, les ascenseurs chinois sont moins chers de
15 %, ce qui permet a la compagnie de couvrir les deux segments en offrant des
produits & prix moyen et d'autres a prix élevés.
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Les produits locaux et importés

Si les manufacturiers étrangers prennent une part de marché de plus en plus
importante depuis quelques années, le marché bas de gamme des ascenseurs reste dominé
a 80 % par les fabricants locaux. Les manufacturiers étrangers en revanche contrélent les
segments supérieurs.

Selon la firme de marketing RBC, la part de marché des manufacturiers étrangers
était de 14 % en 2005, de 13 et 16 % en 2006 et 2007 et de 17 % en 2008.

Prévisions et potentiel du marché

Environ 80 % des projets de construction ont été interrompus pendant la crise.
L'achevement des constructions interrompues et la relance de la construction de nouveaux
édifices devraient augmenter la demande pour les ascenseurs, laquelle devrait également
profiter des fonds du programme de «Reconstruction et modernisation des ascenseurs»
lancé par le gouvernement.

Un produit a prix concurrentiel, livrable en temps raisonnable et appuyé d'un bon
service aprés-vente devrait pouvoir tirer avantage des occasions offertes par le marché.

Les foyers électriques
Introduction

En Russie, le marché des foyers électriques est sous-développé alors que I'on ne
compte aucun fabricant local. Selon une étude réalisée par le plus important fabricant de
foyers électriques, 85,000 foyers électriques étaient installés en Russie en 2008, couvrant
une faible proportion des habitations. Cependant, la croissance continue.

Il importe de savoir que les foyers électriques n’existaient pas sous le régime
soviétique. lls ne sont donc pas intégrés a la culture et les gens ne sont pas encore habitués
a ce type de produit. Par contre, avec I'auto-construction/rénovation et la construction de
chalets ou de maisons de campagne ou les foyers seront utilisés, la demande devrait
augmenter.

Une des caractéristiques du marché est le manque de diversité des marques puisque
seules celles qui sont présentes depuis longtemps continuent a y étre. Selon les grands
distributeurs, la variété des foyers électriques est limitée.

Tendances et ressorts du marché

Plus les consommateurs connaitront le produit, plus la demande pour les foyers
électriques sera grande. C'est le ressort le plus important qui, avec I'amélioration des
conditions de vie de la population générale couplée a celle des habitations, devrait stimuler
la demande pour les foyers électriques.
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Un autre ressort se trouve du c6té de I'offre alors que I'arrivée de nouveaux modeéles
faciles a installer, dotés de nouvelles fonctions et un design différent devrait stimuler la
demande. Il semblerait que les compagnies installées en Russie ne consacrent que peu
d’'argent a la publicité et au marketing. Une des explications de cette réalité tient peut-étre a
I'absence de concurrence.

Volume du marché
La presque totalité du marché est entre les mains de manufacturiers étrangers. En
2009, on a importé 24,435 foyers électriques en Russie, une baisse de 47 % par rapport aux

46,321 unités importées I'année précédente. La valeur totale de ces 24,435 foyers était de
3,4 millions USD, une baisse importante en regard des 6,2 millions USD de 2008.

Importations de foyers électriques, quantité et valeur, 2008 et 2009

Quantité Valeur en USD
2008 2009 2008 2009

CHINE 33, 817 18, 209 4, 016, 905 2,262, 024

IRELANDE 12, 293 6, 194 2,111, 613 1, 065, 949

ALLEMAGNE 142 3 47, 380 1, 641
ESPAGNE 45 1, 122
ROYAUME-UNI 10 3, 747

FINLANDE 7 24 18, 008 11, 958

ITALIE 3 2 1, 607 1, 325
COREE 2 4, 322
PAYS-BAS 1 231

ETATS-UNIS 1 1 381 3, 046

AUTRES 2 1, 622

TOTAL 46, 321 24, 435 6, 205, 316 3, 347,565

Sources: Service fédéral des douanes, 2010

Obstacles a la pénétration

Les obstacles les plus importants a la pénétration du marché sont :

e La connaissance du produit de la part des consommateurs : le marché russe est
ignorant des foyers électriques et ne semble pas du tout intéressé par la présence de
foyers électriques dans les maisons. Cela peut étre vu comme un obstacle, mais
aussi comme une occasion d'affaires.

e La concurrence : Selon des experts, pres de 75 % de 85,000 des foyers installés
proviennent du principal manufacturier de foyers électriques.

Canaux de distribution

Tout exportateur doit d’'abord se trouver un distributeur exclusif. Ces distributeurs

font affaire soit avec des grossistes ou des détaillants nationaux, soit directement avec les
consommateurs eux-mémes. Le plus grand importateur/distributeur contréle prés de 35 %
des importations totales.
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Critéres d’achat

Le prix, le design, de méme que la qualité sont considérés comme des critéres
d’achat importants.

Le prix

La différence de prix la plus importante se trouve entre les foyers électriques de
fabrication chinoise et ceux fabriqués a I'Ouest.

Les prix des foyers électriques commencent & 250 USD pour les foyers chinois, alors
gue le prix des foyers haut de gamme ameéricains varie de 800 USD a 1, 000 USD.

Environnement concurrentiel

Suite a la crise financiere et a ses conséquences sur le pouvoir d'achat, les
consommateurs ont essentiellement acheté des foyers électriques peu colteux. Les
fabricants chinois, ou ceux qui disposent d'usines en Russie, ont été en mesure d'accroitre
leur part de marché. Méme si les consommateurs sont conscients que la qualité des produits
chinois ne peut étre comparée a celle des produits des manufacturiers européens ou nord-
américains (a l'exclusion des firmes occidentales disposant d'usines en Chine), leur
préférence continue d'aller vers les produits économiques.

Prévisions et potentiel du marché

Selon les experts, le marché des foyers électriques devrait croitre de 10 a 15 % au
cours des deux prochaines années, en correspondance avec la croissance du secteur de la
construction.

Plus d'investissements seront faits en marketing et en publicité, plus les foyers
électriques seront connus et plus le marché se développera, particulierement a I'extérieur de
régions comme Moscou et Saint-Pétersbourg.

Le marché des appareils de ventilation et des chaudiéeres

Introduction

Le secteur de la ventilation, de la climatisation et du chauffage se développe de
fagon dynamique en Russie. Ce rapport traitera de deux segments particuliers, les
chaudiéres et les appareils de ventilation. Ce choix s'explique en raison du fait que les
compagnies canadiennes accréditées par la SCHL se spécialisent dans la fabrication de ces
appareils.
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Le marché des chaudiéres

Introduction

Une croissance dynamique anime le marché des chaudieres en Russie, alors que les

compagnies locales dominent pour les appareils de moindre qualité et que la compétition est
forte entre les compagnies étrangéres pour le marché des produits de moyenne et haute
qualité. Les fabricants russes de chaudiéres sont a la traine en regard de la concurrence
étrangére pour ce qui est de la qualité, des avancées technologiques et de la compétitivité
de leurs produits.

On trouve quatre types de chaudieres, incluant :

Les chaudiéres a gaz : Les plus courantes en Russie elles comptent pour 80 % du
marché. Essentiellement utilisées comme source d'énergie chaude sous forme d’'eau
chaude ou de vapeur, elles s'alimentent aux systémes de distribution municipaux ou
a partir de bonbonnes.

Les chaudiéres au mazout : viennent au second rang, leur désavantage étant le
colt d'utilisation alors que le prix du mazout et du diésel augmente fréquemment,
méme en Russie.

Les chaudiéres au bois et au charbon : les consommateurs ont tendance a
changer du chauffage au charbon vers le chauffage au bois.

Les chaudiéres électriques : utilisées surtout la ou le gaz n’est pas disponible,
elles sont I'apanage des manufacturiers locaux établis depuis I'époque soviétique et
qui contrélent 93 % du marché.

Le présent rapport traitera des chaudiéres a gaz de moins de 1, 000 kW, les plus
utilisées dans le marché résidentiel russe.

Tendances et ressorts du marché

Le marché des chaudiéres est étroitement relié a celui de la construction qui, en plus

des nouvelles constructions, inclut les rénovations et le remplacement de vieilles
chaudieres par des appareils a la fine pointe de la technologie.

Les ressorts pour la pénétration du marché par les compagnies étrangéres se

trouvent du coté d’'une offre de produits sécuritaires a la fine pointe de la technologie.

La tendance la plus importante se trouve du cbété des chaudieres murales dont le

taux de croissance est d’environ 50 % selon le groupe de recherche Amiko. Certains
manufacturiers locaux ont tenté de percer le marché en assemblant sur place des
appareils de fabrication étrangére, mais leur pénétration du marché des appareils de
qualité moyenne a été lente et certains considérent leur tentative comme un échec.
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Volume du marché

En 2008, la valeur totale du marché des chaudiéres atteignait 860 millions USD.

Quoique les chiffres les plus récents ne soient pas encore disponibles, la baisse de valeur
totale pour 2009 serait d’environ 30 %, a plus ou moins 600 millions USD. Le taux de
croissance, qui était de 61 % de 2007 a 2008, avant la crise, a chuté sensiblement entre
2008 et 2009, alors que les importations ont chuté de 44 %.

Obstacles a la pénétration

Plusieurs obstacles se dressent a la pénétration du marché russe, incluant :

e La concurrence : La concurrence est vive, particulierement dans les segments
des produits de qualité moyenne et supérieure ou dominent les fabricants
étrangers.

e Les paramétres techniques : A cause de la différence dans la pression du gaz en
Russie, les manufacturiers doivent fabriquer des chaudiéres en conséquence.

o Les colts élevés : la mise en place de bureaux de représentation et d'un service
aprés-vente pour étre en mesure de vendre chaudiéres en Russie est onéreuse. A
cause de la nature des chaudiéeres et surtout des rigueurs de I'hiver russe, les
consommateurs veulent étre assurés d'un bon service aprés-vente en cas de
problémes.

e La concurrence : comme dit précédemment, la concurrence dans ce marché est
vive. Les nouveaux arrivants devront dépenser de fortes sommes en publicité et
en marketing pour faire connaitre leurs produits.

Canaux de distribution

Les principaux canaux de distribution sont :

Les bureaux des compagnies : Plusieurs compagnies étrangéres ont ouvert des
bureaux de représentation en Russie, ce qui constitue pour le marché russe une
garantie importante de service apres-vente.

Les distributeurs nationaux : Les distributeurs nationaux sont les deuxiémes
joueurs les plus importants en ce qui a trait a la promotion et la vente de ces
produits.

Principaux critéres d’achat

Les plus importants critéres d'achat pour les acheteurs de chaudiéres sont :

La marque et la qualité : Ce sont les criteres les plus importants, les acheteurs de
chaudiere étant préts a payer plus pour une marque réputée et de confiance.

Le soutien technique : C'est aussi un critére d’achat fondamental. A cause du climat
russe, les consommateurs exigent un service apres-vente pour toute marque de
chaudiére. Ainsi, en cas de bris durant I'hiver, ils veulent pouvoir compter
immédiatement sur un service de réparation.
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Les prix

Les fabricants locaux occupent le segment des chaudiéres a bas prix, alors que celui
des chaudiéres a prix moyen ou élevé appartient aux fabricants étrangers.

Le tableau suivant montre le type d'édifices dans lesquels les chaudiéres sont
utilisées de méme que leur prix selon les différents segments.

Prix des différentes chaudiéres, 2009

Type d’édifice Force P P”X. Prix moyen Prix élevé
économique

Maisons de 6-12 KW 800 USD -
vacances Prix de départ

(Datchas) 170 USD
Appartements | 24 KW 400 USD Prix de départ: 650 USD 1, 200 USD
Maisons 50 KW I Entre 1,000, et 6, 000 USD
unifamiliales

Bureaux 100-1000 - Environ 6,000 & 7, 000 USD

KW

Source: PMR, Autres
Produits locaux et importés

Pres de 57 % des chaudiéres en Russie sont importées. Les importations
d’Allemagne comptent pour 32 % du total, celles de Finlande pour 18 %, d'Ukraine pour
13 %, de République Tcheéque pour 9,1 % et d'ltalie pour 7,3 %. Selon les experts, le
volume d’'importation a baissé de 30 a 40 % I'année derniére.

L’environnement concurrentiel

La concurrence dans le marché des chaudieres est assez vive. Le marché se sépare
clairement en deux segments : le marché des appareils économiques, assuré par les
fabricants locaux, et celui des appareils a prix moyen ou élevé, contr6lé par les étrangers.

Le marché des appareils économiques a vu I'émergence d'un fabricant qui est
récemment devenu le plus important fournisseur de chaudiéres dans le marché russe, tout
en augmentant systématiqguement ses exportations vers les pays voisins.
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Prévisions et perspectives

La demande pour les chaudieres est en lien direct avec le secteur de la construction.
On croit généralement que le marché des chaudiéres murales est en expansion. Selon les
experts, le marché devrait croitre de 10 % en 2011 et de 15 % en 2012.

Les fabricants locaux n’arrivent pas encore a offrir des produits de confiance et de
bonne qualité. La plupart dentre elles datent de I'ere soviétigue et auront besoin
d’investissements massifs. On notera par ailleurs que le marché des appareils de prix moyen
est un marché mir et dans lequel on note une vive concurrence. Il s’ensuit que vouloir
pénétrer le marché nécessitera des investissements importants en publicité et marketing.

Le marché des appareils de ventilation
Introduction

Le marché des ventilateurs en Russie est dominé par les fabricants étrangers.
Offrant des produits de bonne qualité a prix concurrentiel, c’est la Suéde qui vient en téte
des pays exportateurs. Cependant, la plus importante tendance que l'on ait observée
récemment est I'’émergence de fabricants chinois qui profitent de la préoccupation des
consommateurs a I'égard du prix pour accroitre leurs parts de marché.

Le présent rapport vise a donner une vue générale du marché de ces appareils, plus
spécialement les appareils domestiques. Cependant, ce marché est vaste et complexe et
mériterait une analyse beaucoup plus détaillée pour étre mieux compris.

Tendances et ressorts du marché

La plus récente tendance est le passage vers des appareils plus économiques et
abordables. Les consommateurs sont passés de produits importés d’Europe occidentale a
des produits fabriqués en Europe de I'Est. Cette préoccupation a I'égard du prix a permis
I'’émergence de manufacturiers chinois qui ont vu dans la crise le moment idéal d’entrer
dans le marché russe.

Obstacles a la pénétration du marché

Les obstacles les plus importants sont :

e la concurrence : La concurrence dans le marché des ventilateurs est aussi vue
comme vive, surtout dans les segments des appareils a prix moyen ou élevé,
dominés par les manufacturiers étrangers.

e La livraison : Le temps de livraison peut-&tre vu comme un obstacle important. Etant
donnée la variété des appareils importés offrant une bonne qualité a bon prix, les
temps de livraison peuvent devenir importants lors de la vente.

e Le colt élevé d'installation de bureaux et d'entrepdts : Les consommateurs exigent
une garantie du fabricant advenant toute défectuosité a leur appareil. Ceux-ci
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doivent donc ouvrir des bureaux de représentation, ou former leurs distributeurs et
installateurs, ce qui est colteux.

Canaux de distribution

Les principaux canaux de distribution sont :

e Les bureaux de représentation : Toutes les compagnies importantes ont leur
propre bureau de représentation pour s'’occuper du service aprés-vente et du soutien
technique.

e Les distributeurs : Plusieurs distributeurs sont présents dans le marché et assurent
autant la vente que l'installation.

e Autres intervenants: Les ingénieurs et les gestionnaires de projet sont
décisionnels dans le choix des appareils et systemes de ventilation a étre installés
dans les édifices.

Principaux critéres d’achat

Les principaux criteres d’'achat sont le prix, la qualité et le soutien technique fourni
par le fabricant. A cause de la nature du produit, le service aprés-vente et le soutien
technique sont aussi trés importants, ce qui a poussé plusieurs fabricants étrangers a ouvrir
leurs propres bureaux en Russie. La disponibilité des produits de méme que la livraison
rapide sont également cruciales, les clients étant généralement impatients de voir installé
leur appareil de ventilation.

Les prix

Les prix varient selon le pays d'origine de I'appareil :
e Le segment économique : Fabricants locaux
e Le segment moyen : Fabricants d’Europe de I'Est
e Le segment élevé : Compagnies occidentales

Produits locaux et importés

Selon les experts, pres de 80 % des appareils de ventilation en Russie sont importés.
Les fabricants locaux sont plus présents dans le marché des appareils économiques et des
appareils commerciaux.

Au total, environ 2, 589 appareils ont été importés en 2009, une baisse de pres de
65 % en regard des 7, 292 appareils importés en 2008.
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Importation d’appareils de ventilation

Marque 2008 2009
Appareils, en milliers 7,292 2,589
Valeur en milliers de USD 51,418 16,306

Source. Service fédéral des douanes, 2010
Note: les appareils dont il est ici question et les chiffres s’y rapportant incluent: les ventilateurs de
table, les ventilateurs muraux, de toiture, de fenétre, d'une puissance maximale de 125 kW.

Environnement concurrentiel

La concurrence est vive dans le marché des ventilateurs. Méme si les fabricants
locaux occupent une place infime, on assiste a I'heure actuelle a la montée de joueurs
importants.

Prévisions et perspectives

Le potentiel est la pour les fabricants étrangers. Le marché devrait croitre de 10 a
15 % au cours des deux prochaines années. Comme pour les chaudiéres, les fabricants
locaux trainent la patte dans le cas des ventilateurs de haute technologie. Cependant, ce
marché est couvert par les fabricants dEurope de [I'Ouest ou de [IEst.
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Survol du marché de la menuiserie d’intérieur et des matériaux
de bois

Introduction

La présence en Russie des produits canadiens remonte a dix ou douze ans alors que
la concurrence des pays étrangers était faible et celle des manufacturiers locaux presque
inexistante.

Les choses ont cependant beaucoup changé. Les Européens ont mis en place des
stratégies qui leur ont permis de pénétrer le marché, de s'y implanter et de gagner la
confiance des consommateurs en tant que fabricants de produits de qualité. Ces
manufacturiers proviennent d’Allemagne, d’Espagne, d’ltalie, de Pologne et d'autres pays
voisins. Parallelement, on voit poindre des compagnies locales qui investissent beaucoup en
matiére de technologies de pointe et fabriquer des produits de qualité a prix concurrentiel.

La distance, ainsi que les colts supplémentaires de transport que cette derniere
entraine, représente un désavantage pour les compagnies canadiennes en regard de leurs
compétitrices européennes. Le temps de livraison pose aussi probléme, par exemple dans le
cas des portes et fenétres. Les portes sont généralement fabriquées sur mesure,
commandées et importées a l'unité, a moins bien sr qu'il ne s’agisse d'un grand chantier.
La livraison devient donc un élément trés important, les consommateurs préférant se
procurer des portes provenant de pays voisins, peu colteuses et livrées rapidement.

La Russie s'étend sur un vaste territoire, riche en ressources naturelles et en bois. Le
gouvernement vise donc a faire en sorte que les compagnies locales fournissent le marché
local plutét que d'exporter le bois vers des pays comme la Chine. Autre facteur non
négligeable dans le marché des matériaux de bois, le gouvernement cherche a promouvoir
la production locale en investissant des montants substantiels dans I'industrie forestiére et la
promotion de la production locale. Cela permet aux producteurs locaux d'offrir des produits
de qualité a des prix raisonnables tout en gagnant la confiance des consommateurs locaux.

Ou se trouve le potentiel?

Quoique l'on puisse penser que I'exportation en Russie de matériaux de bois est un
défi, il pourrait s’y manifester des perspectives intéressantes :

e Trouver une niche pour les produits canadiens : hotamment pour des produits
au design original et qui ne sont pas encore populaires en Russie. Ce sont des
produits s'adressant aux marchés de moyenne gamme ou haut de gamme. Le
marché des parquets de bois dur, par exemple, est I'affaire des fournisseurs locaux.
En revanche, le marché des bois exotiques fit I'objet d’'une assez bonne demande
gue des exportateurs canadiens pourraient combler. Il en va de méme pour les
moulures, dont la plupart sont importées de Chine. Des moulures haut de gamme
de grande qualité pourraient étre une niche a considérer.

e La machinerie de transformation du bois: comme dit précédemment, le
gouvernement russe investit des sommes importantes dans le développement de
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l'industrie forestiere. De plus, la croissance dynamique des manufacturiers locaux
jointe aux investissements qu’elle nécessite en ce qui a trait aux installations
pourrait offrir des perspectives intéressantes aux fournisseurs d'équipement de
transformation du bois.

e Les matériaux accessoires : Il pourrait y avoir un marché particulier pour les
matériaux accessoires. On pense par exemple aux armoires de cuisine dont le bois
est fabriqué en Russie, mais pour lesquelles les accessoires comme les poignées, les
portes ou les serrures sont importés. Pour linstant, c'est I'ltalie qui domine ce
segment du marché.

e Des produits de qualité a prix raisonnable : Les manufacturiers et distributeurs
de matériaux de bois en Russie disent que si un produit est de bonne qualité et qu'il
est offert a un prix raisonnable il trouvera sa place dans le marché. Ainsi, qui offre
de tels produits en Russie, comme dans tout autre marché, pourra voir naitre des
occasions encourageantes.
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