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1.0 INTRODUCTION

V' ....... r' v •: --:;=. . ' - ; •

1.1 TOILE DE FOND

Lors des premieres reunions du Comite National de Recherche sur THabitation, il est vite 
devenu apparent que le theme du transfert de technologic avail un interet prioritaire pour les 
participants du secteur de Thabitation. En consequence, la Societe Canadienne 
d'Hypotheque et Logement (SCHL), a engage les services de la compagnie James F. > 
Hickling, Consultants en Administration, pour mener a bien une etude de I'industrie de la 
construction residentielle unifamiliale, visant k examiner les processus de transfert de 

- technologic et de diffusion dans cette industrie. A premiere vue, I'information disponible 
semblait indiquer que les nouveaux produits, les innovations techniques, les innovations de 
marketing et celles affectant les services associes, ne sont pas adoptes rapidement par 
I'industrie de la construction residentielle unifamiliale et n'ont pas une diffusion tres large.
La SCHL decida done de chercher a identifier les facteurs qui accelerent et/ou qui freinent le 
processus de transfert de technologic et de diffusion des innovations et d'identifier les 
mesures que le gouvemement et I'industrie pourraient utiliser pour encourager la diffusion 

■ et Tadoption de nouvelles technologies dans I'industrie de la construction residentielle 
unifamiliale.

A prime abord, la nature meme de I'industrie de la construction residentielle unifamiliale 
etait perdue comme 1'une des principales raisons faisant en sorte que les innovations ne 
soient pas adoptees aussi rapidement et de fa9on aussi etendue que dans d'autres industries.

Soixante-dix interviews detailles ont ete realisees avec des manufacturiers, des 
distributeurs, des constructeurs, des architectes, des hommes de metier, des associations 
professionnelles et des experts gouvemementaux. L'effort a ete precede et supporte par 
une revision, en profondeur, de la litterature pertinente.

1.2 REMERCIEMENTS

Les auteurs du rapport veulent, ici, reconnaitre la cooperation de tous les individus et de 
toutes les organisations qui ont contribue a cette etude. Les auteurs remercient de fagon 
particuliere la compagnie THORKELSSON ARCHITECTS LTD., dont 1'etude sur le 
transfert de la technologic en Alberta, preparee pour le Financial Assistance and Research 
Branch of the Housing Division of Alberta Municipal Affairs, a ete menee a bien pendant la 
meme periode et a donnee lieu a d'excellentes discussions de fond et au developpement 
d'une fructueuse cooperation methodologique. Finalement, les auteurs expriment leur 
reconnaissance a 1'importante contribution faite par les membres du groupe de regie du 
Comite National de Recherche sur I'Habitation, qui ont guide cette etude a travers toutes^ # 
ses etapes.

1.3 ETENDUE DE L'ETUDE

.. L'industrie de la constraction residentielle unifamiliale est la somme de toutes les activites 
realisees par les constmcteurs et par tous ceux qui sont impliques dans I'assemblage des 
unites residentielles, ainsi que par les ingenieurs et les professionnels du design, les
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manufacturiers de composantes, de materiel et d'equipement et ceux qui sont impliques 
dans la recherche et le developpement relatifs aux produits et aux precedes. L'industrie 
inclue aussi les instances de rlglementation, ainsi que ceux qui achetent, possedent et 
utilisent les residences que l'industrie genere. Cette etude du processus de transfert de 
technologic et de diffusion des innovations s'est concentree sur les developpements qui ont 
lieu lorsque une innovation a depasse 1'etape des producteurs et des fournisseurs de 
materiau et d'equipement. L'etude reconnait que ce qui se passe au sein des grandes 
compagnies comme la Domtar, la DOW et 1'Alcan, avec leurs programmes internes de 
recherche et de developpement, a tres peu de relation avec la fagon selon laquelle les 
technologies et les innovations sont diffusees dans l'industrie de la construction de 
residences unifamiliales. Par centre les fournisseurs ont ete etudies en ce qui conceme leur ; ;; 
role en tant que sources d'innovations au niveau des produits et en tant que facteurs ~ 
accelerateurs au niveau de la diffusion.

1.4 OBJECTIFS DE L'ETUDE

Les objectifs de ce projet etaient les suivantes:

o De decrire le fonctionnement du processus de diffusion 
tcchnologique dans l'industrie de la construction r6sidentielle 
unifamiliale de fagon a permettre a ceux qui sont impliques dans la recherche 
et le developpement dans ce domaine, de structurer leur resultat de fagon 
optimale, de les diriger vers ceux sur lesquels les effets seront les plus 
importants et, d'une fagon generale, d'organiser leur politique de 
dissemination de fagon efficiente.

o D'identifier les circonstances et les evenements qui influencent la vitesse 
d'adoption de nouvelles technologies dans l'industrie de la construction 
residentielle unifamiliale et de demontrer I'effet que peuvent avoir a chaque 
etape du processus de diffusion les divers intervenants de l'industrie.

o D'identifier les barrieres a la diffusion tcchnologique dans l'industrie 
de la construction residentielle unifamiliale de fagon a preparer la voie a des 
actions volontaristes, de la part du gouvemement et de l'industrie, ayant 
pour objectif d'eliminer ces barrieres.

o D'identifier les elements qui rendent plus facile la diffusion 
tcchnologique de fagon a permettre au gouvemement et a l'industrie de 
developper des strategies capables de renforcer ces elements, et

o D'identifier les moyens que le gouvemement et l'industrie peuvent utiliser 
pour encourager la dissemination efficiente et 1'adoption plus rapide de 
nouvelles technologies dans l'industrie de la construction residentielle 
unifamiliale.

1.5 METHODOLOGIE

La methodologie utilisee pour atteindre les objectifs de 1'etude a consistee en dix 
sept etudes de cas portant sur des innovations. Les etudes de cas ont 6te supportees par une 
revue de la litterature relative aux processus de transfert de technologic et de diffusion des
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innovations dans I'industrie de la construction residentielle unifamiliale en general et au 
niveau de chaque cas en particulier.

Les cas etudies ont ete choisis parce qu'ils representaient un bon echantillon des diverses 
composantes de I'industrie et des sources d' innovations . Toutes les principales 
composantes de I'industrie y sont representees, y compris les acheteurs de residences, les 
constructeurs, les corps de metier, les architectes et les ingenieurs, les municipalites et les 
associations professionnelles. Les innovations ont ete regroupees en termes de materiaux et 
produits de construction, techniques de construction, d'equipement et d'equipement de 
support, de services associds et relies, et de techniques de gestion. Parmi les sources 
d'innovations on compte : les mariufacturiers canadiens, le secteur prive de la construction, 
les manufacturiers etrangers et les organismes h but non lucratif. Le Tableau 1 est un 
resume des criteres de selection utilises pour chaque cas.

Chaque etude de cas a donne lieu a une serie d'interviews semi structurees avec des 
interlocuteurs directement impliques au processus de production et de distribution, ainsi 
qu'avec des representants dissociations professionnelles, d'organismes de recherche et de 
constructeurs (le questionnaire inclus en annexe a ete utilise comme guide d'interview). 
Cette etude ne comporte pas d'interviews avec des acheteurs de maisons, mais de 
I'information sur les acheteurs a ete obtenue indirectement, par le biais des interviews avec 
les autres intervenants.

; La duree moyenne des interviews etait de 45 minutes a uneheure. Quelques interviews ont - 
meme depasse les deux heures. Au total, pres de 70 interviews ont ete realisees. Certain 
repondants ont ete interviewes sur plusieurs innovations a la foi. L'information ci-dessus 
ne comprend pas les quelques 70 interviews additionnelles entreprises aupres des 
entrepreneurs generaux pour determiner le taux d'utilisation d'ordinateurs dans ce secteur.

Tous les repondants ont ete pre-qualifies pour garantir qu'ils avaient une implication directe 
au niveau de I'innovation visee, qu'ils occupaient un poste senior dans leur organisation et 
qu'ils avaient la credibilite necessaire. Grace au processus de preselection, la cooperation 
des rdpondants eventuellement interviewes a ete excellente. Les refus de cooperations ont 
ete tres peu nombreux.

Les interviews faites Ottawa 1'ont ete en personne, celles impliquants des rdpondants du 
reste du Canada ont 6te rdalisdes au telephone. Les questions portaient sur le role de 
I'interviewd dans le processus d'innovation, le niveau d'implication, perception des risques 
et de la perception des barrieres et des acceidrateurs a la diffusion. Pour plus de details, 
priere de consulter le questionnaire en annexe.
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Tableau: 1

MATRICE DES ETUDES DE CAS

Participants de i'industrie ■ :•

I - Acheteurs de maisons; © © © © © © © ©
II - Constructeurs,entrepreneurs et dgveloppeurs; © © SSSr © © © © © © © © © © ©

III - Sous-traitants(lO); © © © © © © © © © © © ©
IV - Architects et inggnieurs; © © ©
V - Fournisseurs de mat£riaux de construction; © © © © © ©

VI - Producteurs de mat£riaux et de materiel ; m © © © © © © © © © © ©
VII - Municipality / groupements d'intSret public; © © ©

VIII - Finance/immobiiier/assurance /carburants ;. © © © ©
IX - Associations professionnelles © ©

sujet de I'Studc

A . Materiaux de construction © © © © © © ©
B . Produits de construction © © ©
C . Techniques de construction © © ©
D . Equipment de construction © ©
E . Equipement de constuction © © © ©
F . Services associls et connexes © ©
G . Administration commeciale ©

Sources des innovations:

1 - Le Gouvernement /le secteur publique / les Univ. © © © ©
2 - Les Manufacturiers canadiens; © © © © ©
3 - Le secteur priv£ canadien de la construction; © © ©
4 - Les Etats Unis; © © © © ©
5 - Outre mer; ©

©



2.0 L'ENVIRQNNEMENT STRUCTUREL

Le developpement et la diffusion des technologies n'a pas lieu dans le vide. Le processus 
est regi par la structure et par la permeabilite a la diffusion de I'industrie, par les conditions 
de marche et par I'environnement politique, dans la mesure ou il affecte certaines 
institutions importantes, telles la SCBQ-,, le CNR, EMR, etc.

2.1 LES CARACTERISTIQUES DE L'INDUSTRIE #

L'industrie de la construction r6sidentielle unifamiliale se caracterise par:

o Un grand nombre de petits constructeurs et un petit nombre de gros 
constructeurs. Dans certaines regions, les gros constructeurs sont entrain 
de quitter l'industrie de la construction residentielle unifamiliale. Ils 
preferent concentrer leurs efforts au niveau des constructions commerciales 
et des gratte-ciels. Cette situation tend a accroitre encore plus la 
preponderance des petits constructeurs.

o L'element de discontinuity. L'industrie est affectee de fa?on negative par
des discontinuites verticales, "laterales" et temporelles. L'industrie de la v, 
construction residentielle unifamiliale est 1'une des industries les moins 
integrees verticalement, c'est une Industrie qui se caracterise par une 
discontinuity "latyrale" dans la mesure ou la quasi totality du travail est sous- 
contraetye a des corps de metier independants. Finalement, plus d'un tiers 
des entreprises ont moins de cinq ans d'existence.

o Le faible niveau d'education formelle rencontre dans beaucoup de sous- 
secteurs de l'industrie.

o Un systeme de distribution de produits et de materiaux qui est structure en 
termes de tres haut volume d'affaires et de marges beneficiaires tres faibles. 
Cette situation ne favorise pas la diffusion d'innovations qui sont 
typiquement caracterisees par des volumes de ventes faibles, des marges 
beneficiaires fortes et des niveaux de services eleves.

o Une consideration principale, celle consistant a reduire les couts du 
constructeur.

o Un Code du batiment qui a un caractere descriptif plutot que d'etre axe sur 
la performance.

o Une influence locale tres forte qui favorise les entreprises locales et qui agit
comme une barriere non-tarifaire importante. En decourageant.la -
competition, cette barriere decourage aussi 1'innovation.

2.2 CARACTERISTIQUES DU MARCHE
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En ce qui conceme le processus de diffusion, les caracteristiques du marche de 1'industrie 
de la construction residentielle unifamiliale sont:

o Le peu d'importance relative de I'acheteur en tant que "prescripteur". A part 
quelques items de haute visibilite tels les "Jacuzzis", les rampes d'escalier 
en chene, les lucames et quelques autres items du meme genre qui ont un 
fort impact marketing, I'acheteur ne joue qu'un role mineur dans le choix 
des produits et des precedes utilises dans la construction residentielle. Les 
individus cles sont le constracteur et les corps de metier.

o Le peu d'importance relative des couts relies au cycle de vie et au long > 
terme. L'acheteur donne beaucoup plus d'importance au prix initial et aux 
couts financiers qu'aux couts relies a I'entretien et au fonctionnement. Get 
etat de choses est defavorable a I'introduction d’innovations lorsque celles ci 
ont un cout d'acquisition eleve, meme si elles sont de meilleur qualite et si 
elles permettent de reduire les couts de fonctionnement, comme par 
exemple, la consommation d'energie.

L'isolation, le manque de communication, la tendance a eviter les risques, la discontinuite 
et un niveau d'education formelle peu eleve, sont generalement des indices fiables d'une 
structure industrielle qui possede une faible permeabilite aux innovations. Get etat de 
choses est confirme entre autres par John Landis, qui dans son etude intitulee "Pourquoi les 
constructeurs de maisons n'innovent pas" en est arrive a la conclusion que, pour accroitre, • > 
le niveau technologique de I'industrie, on doit faire plus attention aux "problemes de 
diffusion des innovations plutot qu'aux problemes relies a la promotion des 
inventions."

2.3 L'ENVIRONNEMENT POLITIQUE/INSTITUTIONNEL

L'environnement actuel se comprend mieux lorsqu'il est remis dans une perspective 
historique. Depuis la lie Guerre Mondiale, la SCHL et le CNR ont ete les deux principaux 
acteurs au niveau federal. Depuis quelques annees, EMR, les associations et les 
gouvemements provinciaux jouent un role de plus en plus important.

Le mandat traditionnel de la SCHL consistait a promouvoir la construction d'unites 
residentielles. Ce faisant, la SCHL ajouee un role majeur dans I'etablissement de pratiques 
de construction saines et dans I'amelioration de la qualite des materiaux de construction et 
des composantes. Le critere politique utilise pour mesurer le succes de I'institution est reste 
un critere relie au nombre d'unites construites au cours d'une annee donnee, plutot qu'un 
critere relie a la performance des unites construites en termes d'utilisation d'energie, de la 
qualite de 1'air circulant dans 1'unite, etc.

La: crise de 1'energie et les problemes relies a la MIUF ont profondement affeetd - •
; l'environnement politique et institutionnel au niveau federal. EMR, par suite de son mandat 
' . de-conservation d'energie, est devenu un acteur important en 1980,'par le biais du 

programme R-2000. Le programme R-2000 a ete le premier programme mettant 
I’emphase sur la performance, le programme a aussi ete tres innovateur dans son approche 
systemique au niveau du processus de construction et en ce qui conceme les relations qu'il * 
a developpe avec les associations de I'industrie (tout particulierement avec I'Association 
canadienne des constmcteurs d'habitations) et avec les corps de metier.
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Le CNR a eu un impact important dans le secteur depuis 1941, date a laquelle il avait 
developpe le Code national du batiment La participation du CNR se fait surtout par le biais 
du IRC (anciennement connu comme Division des recherches en batiment). L'objectif des 
travaux du IRC ont toujours ete le developpement des entires minimum dans les domaines 
de la securite (incendie, structures et sante).

Plus recemment, le CNR a rompu avec les traditions selon lesquelles il s'etait toujours 
refusti a emettre des "certificats de qualite". Le CNR a maintenant etabli le Centre canadien 
des materiaux de construction (CCMC). L'objectif du CCMC sera d'evaluer les nouveaux 
produits et procedes et d'encourager le processus d'innovation par Taccroissement des 
communications avec l'industrie. Le CCMC pourrait eventuellement jouer un role 
important dans la promotion des exportations canadiennes de materiel de construction.

2.4 LE PROCESSUS DE DEVELOPPEMENT, TRANSFERT ET 
DIFFUSION DE LA TECHNOLOGDE

Cette section utilise le module James F. Hickling pom: illustrer les etapes typiques du 
processus de diffusion des innovations, qui commence avec la phase de recherche et de 
developpement et qui se termine avec la phase d'acceptation au niveau du marche. Le 
modele a ete adapte pour tenir compte des caracteristiques uniques associees avec 
I'industrie de la construction residentielle unifamiliale.

2.4.1 L'etendue du modele

Lorsque Ton etudie une innovation, depuis sa conception jusqu'it son acceptation au niveau 
du marche, il est normal de faire une distinction entre les trois elements suivants:

1. le developpement technologique,

2. le transfert de technologic et

3. la diffusion de I'innovation.

Les etudes de cas tiennent compte des trois Elements ci-dessus, ainsi que des trois 
categories d'innovations qui sont: les innovations fondamentales, les innovations 
fonctionnelles et les innovations adaptatives. L'importance relative de chaque composante 
varie, par centre, de cas a cas.

Le processus de developpement technologique commence par la recherche fondamentale et 
progresse a travers une serie d'etapes. Ces etapes et leurs relations sont indiquees au 
Tableau 2 intitule "Proposition du processus de developpement technologique d'innovatipn : 
et de diffusion".

Le processus de "developpement technologique" continue jusqu'a I'etape de "laneement du 
produit". Normalement, le processus de developpement technologique est suivi par la, 
diffusion de I'innovation. Pendant la phase de "diffusion" le "produit" passe par une serie 
d'etapes (qui sont indiquees dans la deuxieme partie du modele schematique) qui incluent 
"revaluation du risque technique" et les deux etapes paralleles "la revision et 1'approbation 
par les formateurs d'opinion" et "le processus d'approbation reglementaire" (qui sont
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expliques en plus de detail dans la troisieme et quatrieme parties du modele) pour aboutir a 
I'etape finale de la "pleine acceptation par le marche".

2.4.2 Le Processus de Diffusion

Le processus de diffusion est le processus par lequel une innovation est introduite sur un 
marche jusqu'au moment ou cette innovation, que ce soit un produit ou un precede, est 
utilisee par "un nombre significatif ’ d'utilisateurs. Etant donne qu'un produit peut ne 
jamais atteindre la domination totale du marche (ce qui equivaudrait a 100% des ventes pour 
tous les produits de cette categorie), cette etude considere que la diffusion a etd obtenue 
lorsque les ventes sont superieures ou egales a 20% des ventes realisees pour le marche 

r , cible vise. La notion de marche cible vise est done la cle qui definit le succes. Si on utilise 
la definition plus etendue qui englobe tous les materiaux pouvant etre utilises pour recouvrir 
un comptoir, le Corian, avee ses 2% de part de marche, pourrait etre considere comme un 
echec, par contre si le marche cible vise est defini comme etant cehri de la construction et de 
la renovation de maisons luxueuses, alors, dans la mesure ou la penetration de marche du 
Corian est probablement dans la fourchette des 20%, il est possible de parler d'utilisation 
par "un nombre significatif d'utilisateurs.

2.4.3 Communication et Diffusion

, Pour que une communication visant la diffusion soit efficace, il faut que I'information soit 5 
vehiculee par une source ayant de la credibilite aupres de I'adopteur eventuel. La qualite et 
le format de I'information sont importants, mais e'est la credibilite de la source qui est 
I'element critique a cette etape du processus. La communication verticale (celle qui va du 
producteur au consommateur), n'est pas suffisante pour generer un changement d'attitude 
vis-a-vis du produit. Pour qu'il y ait changement d'attitude une deuxieme etape de 
communication est necessaire. Le recepteur et ses confreres, doivent avoir 1'opportunite de 
discuter, d'echanger des points de vue, de developper des opinions et de recevoir le feed
back du groupe. C'est parce que les confreres sont consideres comme la source 
d'information ayant la plus haute credibilite dans I'industrie de la construction residentielle 
unifamiliale que cette etape du processus a une tres grande importance. Les Etudes de cas 
ont confirme que tous les efforts de communication qui ont eu du succes, etaient composes 
d'une combinaison de communication verticale (publicite, promotion, brochures, etc.) et de 
communication horizontale (discussion lors de reunions d'associations professionnelles ou 
lors de seances de formation). Le programme R-2000 est I'exemple le plus visible de 
I'utilisation soutenue de ces strategies de communication.

2.4.4 Source et diffusion

Darts leur ouvrage intitule "International Business and Technology Innovation", Roman & , ; 
Pruett ont indique que l'agent responsable du processus de diffusion a tendance a varier 
depandant des raisons qui motivent I'innovation: la demande du marche, la poussee , 
technologique ou les exigences reglementaires. Les informations obtenues au niveau des -- 
cas, cortfirment cette assertion. De plus,Tes etudes de cas confirment aussi que la Vitesse f; 
de diffusion d'une innovation (mais pas necessairement le niveau de succes) depend de la 
force, de la taille et du standing de I'institution responsable du lancement. Si 1'entreprise a 
du prestige dans I'industrie, les chances de diffusion sont plus elevees, a qualite de produit 
egal.
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2.4.5 Effets sur les intrants

Le succes et la vitesse de diffusion d'une innovation est relid a son impact sur certains 
intrants importants dans I'industrie en question. Dans le cas de I'industrie de la 
construction residentielle unifamiliale, les principaux intrants sont:

o le temps necessaire pour completer la construction, 
o la quantite de main d'oeuvre,
o le niveau d'expertise necessaire,
o les couts en materiaux et
o les couts initiaux et les couts tout au long du cycle de vie.

L'importance des intrants ci-dessus depend des conditions de marche pour chacun d'eux. 
Par exemple, pendant les periodes creuses, les corps de metier attachent une valeur moindre 
a leur temps et sont moins enclins a adopter des innovations dont I'objectif est de sauver 
du temps. D'autre part, la penetration de la plaque de platre a ete grandement facilitee par le 
fait qu'il y avail pdnurie de platriers et que I'installation des murs secs ne requiert qu'un 
niveau technique minime.

2.4.6 La mesure de la diffusion

II est difficile de mesurer la diffusion d'une innovation. Cela est du au fait que la nature de 
I'innovation change a mesure que le processus de diffusion suit son cours; deuxiemement, 
la possibilite d'innovations du type adaptatif ne permet pas d'etablir a priori le potentiel 
d'une innovation fondamentale. n n'est done pas toujours possible de determiner le niveau 
de diffusion qui a ete atteint. II y a une difference considerable entre la mesure de diffusion 
basee sur le nombre d'adopteurs et celle qui est basee sur la proportion de la capacity 
globale affectee par I'innovation. Finalement, il n'y a pas necessairement de correlation 
directe entre le profit et la diffusion.

Pour les besoins de cette etude, nous avons utilises les criteres de succes suivants:

o Echec: Premierement, une innovation qui n'as pas reussi, soil en termes 
de nombre d'adopteurs, de pourcentage de production ou d'impact 
financier. Deuxiemement, une innovation qui, selon les experts, a ete 
depassee par le developpement technologique.

o Reussite: Une innovation qui a obtenu le niveau voulu de penetration en
termes de nombre d'adopteurs, de pourcentage de production ou d'impact 
financier.

o Situation indecise: Une innovation qui n'est pas une reussite, mais qui
: est basee sur une technologic qui n'est pas depassee. Le manque de 
f; penetration peut etre du a des conditions de marche passageres.
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2.5 LE PROCESSUS D'ADOPTION DES INNOVATIONS

2.5.1 Le processus de base

Le processus de diffusion est directement relie au processus d'adoption. L'adoption n'est 
qu'une autre facette du meme processus. Le processus d'adoption a d'abord ete subdivise 
en plusieurs etapes:

o Prise de conscience, 
o Interet,
o Evaluation,
o Essai,
o Adoption.

Everett Rogers fut le premier a identifier les groupes qui ont une implication sequentielle 
dans le processus d'adoption (innovateurs, adopteurs initiaux, majorite initiale, majorite 
tardive et I'amere garde) et a definir les caracteristiques qui rendent un produit plus ou 
moins susceptible d'etre adopte:

o Avantages relatifs: la mesure dans laquelle les avantages d'une 
> innovation sont visibles, importantes et immediates. Par exemple, les 

fondations en bois ont ete rapidement acceptees dans 1'ouest, parce que elles 
ne sont pas affectees par alcali, ce qui leur donne un avantage relatif evident 
sur le beton.

o La compatibilite: la mesure dans laquelle une innovation s'integre avec
les habitudes courantes et I'experience accumulee des utilisateurs cibles. 
Moins une innovation requiert de changement dans I'organisation, plus elle 
est compatible.

o La complexite: est-ce que I'utilisation de L'innovation exige des 
connaissances ou une expertise vraiment superieure a celle que possedent les 
utilisateurs cibles?

o La facilite d'essai: est-ce que l'innovation peut etre essayee sans 
risques?

o La facilite de communication: est-ce qu'il est difficile de decrire ou 
d'expliquer les fonctions et les avantages de l'innovation?

H y a des relations evidentes entre les caracteristiques de diffusion et le modele d'adoption 
presentes precedemment. Plus 1'avantage relatif et la facilite de communication sont eleves, 

- plus il est facile d'obtenir la prise de conscience et de soutenir I'interet. Plus il y a de 
compatibilite et plus 1'evaluation a tendance a etre favorable. Moins il y a de complexite et 
moins il y a de risque associe avec 1'essai. Plus la probability d'essai est elevee et plus il y 
aura de probability d'adoption.

2.5.2 L'unite d'adoption

Lorsque l'unite d'adoption est petite, c'est a dire, lorsque les individus peuvent adopter 
l'innovation une par une a leur propre rythme et lorsque ils peuvent essayer l'innovation 
par petites quantiles a la Ms, le processus de diffusion se trouve facility parce que les
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innovateurs et les leaders d'opinion peuvent jouer leur role de diffuseurs. Lorsque I'unite 
d'adoption transcende 1'individu, comme c'est le cas du fluor dans I'eau, le processus 
normal de diffusion est bouleverse et il est possible que des resistances considerables se 
forment pour empecher le processus de reglementation qui essaye d'imposer I'innovation. 
Ce concept est particulierement important dans I'industrie de la construction ou un certain 
nombre d'innovations ont ete introduits par le biais de reglements, avec ou sans support au 
niveau du marche.
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3.0 OBSERVATIONS ET RECOMMANDATIONS

3.1 LE FONCTIONNEMENT DU PROCESSUS DE DIFFUSION DANS 
L'INDUSTRIE DE LA CONSTRUCTION RESIDENTIELLE 
UNIFAMILIALE

3.1.1 L'industrie en tant que source d'innovation

L'industrie de la construction r6sidentielle ne genere pas d’innovations. Pratiquement 
toutes les innovations adoptees par l'industrie au cours des demieres decennies ont eu leur > 
origine a 1'exterieur. De nouveaux produits et materiaux ont ete introduits par les 
producteurs et par les foumisseurs (que nous avons consideres comme faisant parti de 
l'industrie de la construction au sens large, mais comme etant en dehors des parametres qui 
definissent l'industrie de la construction residentielle unifamiliale. Les etudes de cas 
demontrent a suffisance que la plaque de platre, le film de polyethylene, la tuyauterie 
plastique, les ventilateurs a recuperation de chaleur et les cheminees prefabriquees, sont des 
exemples d'innovations introduites par les fabricants. Ces innovations ont, en majorite, 
ete developpees aux Etats Unis et, quelques fois, en Europe (tuyauterie plastique, film de 
polyethylene, grues articulees).

L'industrie de la construction residentielle unifamiliale n'est pas, non plus, une source 
majeur d'innovations dans le domaine des techniques de construction; Par exemple, le, ■ 
programme R-2000 a ete congu par Energie, Mines et Ressources et les techniques de 
construction d'hiver ont ete developpees par la SCHL. Seule la technologic des maison 
prefabriquees peut etre consideree comme ayant ete developpee k I'interieur de l'industrie. 
Mais, si 1'on considere que son taux de penetration ne depasse pas 4% apres plusieurs 
decennies, on peut dire que le succes est douteux.

3.1.2 L'industrie comme adopteur

L'industrie de la construction residentielle unifamiliale est perque comme etant lente et 
reticente a adopter des innovations. La raison principale est que l'industrie ne possede pas 
plusieurs des caracteristiques qui favorisent normalement la diffusion et est affligde de la 
plus part de celles qui rendent la diffusion difficile.

L'industrie de la construction residentielle unifamiliale n'est pas homogene. En depit des 
organisations locales, regionales et nationales, l'industrie reste fragmentee et foncierement 
locale. L'industrie manque de leaders d'opinion possedant un impact national. Le 
processus d'innovation doit etre repete dans chaque micro-cosmos. Cette situation 
represente un gros fardeau et ndcessite des ressources que seuls les gros producteurs de 
materiel et d'equipement (generalement les entreprises multinationales), ainsi que le 
gouvemement, possedent.

Tandis que dans d'autres'industries il est possible de monter des projets de demonstration , :: 
d'impact national, l'industrie de la construction residentielle unifamiliale exige une 

: repetition des projets de demonstration au niveau regional et meme local, ce qui rend le 
processus tres couteux.

Les etudes de cas confirment le fait que l'industrie de la construction residentielle 
unifamiliale est compartimentee par fonction, ce qui rend la diffusion plus difficile. Ce
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compartimentage rend difficile I'introduction d'innovations qui requierent la cooperation de 
plusieurs corps de metier. Le programme R-2000 est im exemple frappant de I'effort massif 
requis pour introduire des innovations multi-fonctionnelles dans I'industrie de la 
constmction residentielle unifamiliale.

L'industrie de la construction residentielle unifamiliale ne souffre pas seulement de 
1'absence de facteurs d'acceleration (homogeneite, unite "culturelle", bonne 
communication, leaders d'opinion), elle souffre aussi de la presence d'un nombre de 
barrieres a la diffusion.

> , La premiere barriere est la tres forte aversion au risque qui existe dans l'industrie. Dans un ; v 
cas apres I'autre, on peut voir que la plupart des constructeurs et des corps de metier evitent 
de prendre des risques. Ce comportement est explique par le manque de capitalisation qui 
rend les risques financiers plus dangereux et par le manque d'education formelle, qui 
multiplie la complexite apparante des innovations. De plus, l'industrie n'est pas sous 
1'effet de pressions qui exigeraient des changements.

La peur des responsabilites legales est peut etre 1'une des plus grandes barrieres a 
1'adoption des innovations dans l'industrie. Les petits constructeurs, les entrepreneurs et 
les corps de metier, n'ont pas 1'habitude d'inclure des reserves a long terme dans leur 
structures de couts. Pour eux, la tendance qui consiste a rendre l'industrie plus 
responsable pour les travaux et les materiaux qu'elle utilise, est une barriere a I'innovation. 
Deux cas peuvent servir d'exemple dans ce domaine. Les plombiers sont tres reticents a

; utiliser de la tuyauterie en plastique, surtout celle en CPV parce qu'ils ont peur des 
responsabilites legales que cela pourrait entrainer dans le futur. Dans le cas des ventilateurs 
a recuperation de chaleur, I'installateur est responsable de 1'equilibre du systeme (pas de 
pressions negatives ni de refoulement d'air). L'existence de cette responsabilite legale est 
un facteur demotivant important qui joue contre la diffusion.

Le fait que le Code du batiment soil applique localement est une autre dimension du 
probleme risque/responsabilite. Les inspecteurs municipaux rejettent regulierement les 
innovations ce qui cause des delais et des couts additionnels. Le cas relatif aux cheminees 
prefabriquees est un bon exemple de ce genre de barriere.

En depit de toutes les considerations enumerees ci dessus, l'industrie de la construction 
residentielle unifamiliale n'est pas reellement plus lente a adopter les innovations qui lui 
offrent des avantages reels.

3.2 TYPES ET CATEGORIES DTNNOVATIONS

Les recommandations proposees dans ce rapport sont une agregation de trois intrants: le 
modele de diffusions des innovations de J.F. HICKLING, la classification a double entree 
et les etudes de cas.

Tel qu'indique dans le rapport, les innovations peuvent etre representes h. 1'aide de deux ’ 
axes: le premier contient trois elements, soil, les innovations fondamentales, les 
adaptatives et les fonctionnelles. Le deuxieme axe represente les produits de substitution 
directe, les produits "de mode" et les innovations "invisibles". La caracteristique principale 
des innovations fondamentales est que celles-ci remplissent un besoin qui n'etait pas 
satisfait auparavant ou bien qu'elle le remplisse d'une fa?on toute a fait nouvelle.



Les innovations adaptatives sont des innovations qui existent deja dans un autre secteur 
industriel et qui sont adaptes pour utilisation dans un nouveau secteur. L'existence d'une 
innovation adaptative et son succes operationnel dans un secteur tend a reduire 
considerablement les barrieres a I'adoption dans le nouveau secteur.

* Les innovations fonctionnelles sont celles qui creent le moins de difficult^. Elies se 
ddveloppent naturellement au cours de revolution d'un produit et elles consistent a utiliser 
un produit deja connu, d'une nouvelle fagon, dans le meme secteur industriel.

La double classification des innovations permet de differencier celles qui auront du succes 
de celles qui n'en auront probablement pas, et de prevoir la vitesse probable du processus 
de diffusion.

Les innovations peuvent etre classees selon qu'elles sont des substituts directes, des 
produits "de mode" ou des substitutions "invisibles". Les produits de substitution directe 
gardent toutes les caracteristiques essentielles du produit qu'il substitut, tout en possedant 
un ou plusieurs avantages comparatifs additionnels. Les produits "de mode" sont des 
produits a cycle de vie generalement assez court, tels les Jacuzzis, les lucames et les foyers.
Les innovations "invisibles" different des deux categories precddentes en ce qu'elles n'ont 
pas d'avantages comparatifs immediats evidents en relation aux produits qu'elles sont 
supposees de remplacer et elles manquent aussi d'une forte demande basee sur les desirs 
des consommateurs.

Lorsqu'il s'agit d'expliquer le phenomene de diffusion des innovations, il est plus efficace 
d'utiliser un cadre de reference quelque peu different, soit:

o Les "substituts directs"

o Les produits "de mode" et

o Les "innovations invisibles".

On peut parler de substitution directe parfaite, lorsque le nouveau produit garde toutes les 
caracteristiques du produit qui les substitue, tout en y ajoutant un ou plusieurs avantages 
comparatifs. Les innovations adaptatives sont en general de meilleurs substituts directs que 
les innovations fqndamentales. Par exemple, la tuyauterie en ABS est un meilleur substitut 
direct a la tuyauterie en fonte, que la plaque de platre ne 1'est des lattes enduites de platre.

L'avantage des innovations adaptatives est directement reliee k la difference entre les deux 
types d'innovation. Regie gendrale, les innovations fondamentales sont tres "differentes" 
et il faut un temps considerable pour que leurs caracteristiques soit connues et comprises et 
pour que la perception des risques associes avec tout ce qui est nouveau et inconnu 
disparaisse.

Plus un substitut direct est parfait, plus il reduit, ou meme elimine les problemes de 
complexity, de viabilite et de communication (ces caracteristiques ont un impact sh* 
considerable sur le processus de diffusion, elles sont discutees en detail plus tard). H est 
aussi plus probable qu'un substitut direct plus parfait soit plus compatible avec les 
reglements et les habitudes en vigueur et que cela se traduise par une penetration de marche 
plus rapide.
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Les produits "de mode" sont des items tels les Jacuzzis et les rampes d'escaliers en chene, 
qui sont utilises par les constructeurs pour attirer les clients. Ces produits doivent autant a 
la mode qu'k I'innovation. L'exemple le plus representatif de ce genre de produit, au sein 
de cette etude, est le cas Coxian. Le processus de diffusion qui s'applique aux produits "de 
mode" suit les regies de diffusion applicables aux produits de consommation, soit, la prise 
de conscience, 1'interet, 1'evaluation, 1'essai et 1'adoption.

Les "innovations invisibles" ne sont pas supportees par une demande de la part des 
consommateurs et ne semblent pas avoir d'avantages comparatifs evidents ou immediats en 
termes de cout, de temps, ou en termes de disponibilite pour le constructeur ou pour les 
corps de metier. Que ce soient des innovations fondamentales ou adaptatives, les 
innovations invisibles sont toujours considerees comme des items ajoutant au cout, sans 
ajouter a la valeur. Les constructeurs se refusent gendralement a inclure des innovations 
invisibles dans leur produit de base parce qu'ils considerent que cela les mettrait dans une 
condition de desavantage competitif.

A la rigueur, les constructeurs acceptent d'inclure les innovations invisibles dans leur liste 
de produits optionnels. Cette etude comprend plusieurs exemples typiques tels les 
ventilateurs a recuperation de chaleur, les systemes de chauffage solaire actifs et les 
thermopompes utilisant fair comme source de chaleur. II est bon de noter que revolution 
des conditions de marche peut influencer considerablement les espoirs de succes pour les 
innovations invisibles, mais, regie generate, I'industrie de la construction residentielle 
unifamiliale ne les adopte pas facUement.

3.2.1 Les substituts directs

Les substituts directs sont ceux qui se diffusent le plus facilement (par exemple, la 
tuyauterie en ABS et le filage en aluminium). Les substituts directs gardent les 
caractdristiques essentielles du produit qu'ils remplacent et ajoutent des avantages 
comparatifs plus importants ou plus immediats. A cause de cette caracteristique, le 
processus d'evaluation du risque technique (Tableau 2, deuxieme partie) ainsi que le 
processus de revision et d'approbation par les influenceurs et par les organismes de 
reglementation est grandement facilite.

Les substituts directs ont I'avantage d'avoir un niveau de visibility plus eleve qui est du a 
une plus grande "prise de conscience" (voir section 2.5.1); il est plus facile d!obtenir et de 
soutenir Tinteret, parce que les avantages comparatifs sont plus claires. Comme, par 
definition, les substituts directs ont plusieurs avantages comparatifs, 1'etape d"'evaluation" 
est acceleree et les resultats sont certains d'etre positifs. Puisque les adopteurs en 
perspective utilisent dej& un produit similaire (celui qui est remplace), la phase d'"essai" ne 
pose generalement pas de probleme. Toutes les caracteristiques ci-dessus se traduisent en 
une forte probability de diffusion et en une diffusion rapide.

Les substituts directs n'ont pas tous la meme "unite d'adoption". Tel qu'indique k la 
••:.v.--section-2.5.2, plus Tunite d'adoption est elevee, plus le processus est "comprime". Le fait 

que tous les adopteurs potentiels et non seulement les innovateurs (voir Tableau 2, 
deuxieme partie) doivent adopter le produit en meme temps, ne signifie pas que la 
resistance a I'introduction du produit est reduite, en fait, le niveau de resistance est 
dytermine parla quantity et la proximite des benyfices.
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Les substituts directs ont un taux d'adoption plus eleve que n'importe quel autre genre 
d'innovation pour chaque niveau donne d'unite d'adoption. Le cas des films de 
polyethylene demontre, par centre, que la notion de substitut direct et d'unite d'adoption 
doit toujours etre defini selon la perspective des adopteurs potentiels et non pas tel que 
pergu (ou desire) par les producteurs.

La tuyauterie en ABS est une copie conforme de la tuyauterie qui existait auparavant. 
L'utilisation de 1'ABS ne necessitait aucun changement important dans la structure ou la - 
taille des systemes de plomberie, par centre, les nouveaux systemes representaient une 
economic de 50%, tout en etant plus legers et plus faciles a installer. Le passage du 

■v-v-- calfeutrage (pour les tuyaux en fonte) a 1'utilisation de la colle (pour les tuyaux en ABS)
representait une reduction importante de la complexite du produit. De plus, les tuyaux en 
ABS sont plus faciles k transporter et entreposer. Vu toutes ces caracteristiques positives, 
la diffusion de 1'ABS fut 1'une des plus rapides jamais vues dans I'industrie. Gette 
diffusion necessita, tout de meme trois ans (ou huit ans, si 1'on considere que le produit 
existait depths 1960).

La diffusion du filage d'aluminium ressemble a celle de 1'ABS. Le fil electrique 
d'aluminium ressemblait au fil de cuivre et ils etaient consideres interchangeables. II y avail 
bien quelques problemes de conductivite et de fragilite, mais cela ete considere sans 
importance. L'adoption dtait favorisee par le differentiel de prix, par une plus grande 
disponibilite et par le support d'un producteur tres prestigieux. La premiere utilisation 
canadienne a eu lieu en 1948 (1934 en Europe, 1946 aux Etats Unis). La croissance a eu 
lieu a la fin des annees '50 et pendant les annees '60. Le fil electrique en aluminium avail ? 
atteint un niveau de distribution significatif lorsque, au milieu des annees 70 il fut retire du 
marche car il devint de plus en plus evident que les filages d'aluminium et de cuivre 
n'etaient pas interchangeables, ni meme compatibles.

3.2.2 Les produits "de mode"

Les produits "de mode" appartiennent a une categoric d'innovations completement 
differente. Ce sont des produits que les developpeurs et les constructeurs utilisent pour 
attirer les acheteurs. Seul le CORIAN peut etre mis dans cette categoric.

Les produits "de mode" les plus courants sont les Jacuzzis, les garde fous en chene et les 
lucames. La diffusion de ces produits est une question de mode, autant que d'innovation.

Le succes des produits "de mode" depend de 1'effort promotionnel des producteurs, dont 
I'industrie de la construction residentielle unifamiliale n'est qu'un beneficiaire passif.

Les produits "de mode" sont le seul type d'innovation qui implique le consommateur, de ce 
fait, leur processus de diffusion differe de celui qui regit les deux autres types 
d'innovation. Les produits "de mode" sont le seul type d'innovation ou 1'acheteur joue un 
role d'innovateur, d'adopteur initial, etc. et oil le facteur socio-economique de 1'acheteur a 
un effet reel. Tel qu'indique dans le modele de diffusion propose pour I'industrie de la, 
construction residentielle unifamiliale (Tableau 2), les innovateurs font I'essentiel de 
revaluation des risques economiques, sociaux et psychologiques pour le benefice du 
"grand public". Le role des innovateurs et des adopteurs initiaux est complique par le fait 
que 1'achat d'une residence est, au mieux, un comportement tres infrequent. De ce fait, le 
nombre d'innovateurs directement impliques dans le processus d'evaluation d'achat pour 
les produits relies aux residences unifamiliales est, a n'importe quel moment donne,
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inferieur a celui implique dans la majorite des autres produits. En comparaison, 1'achat de 
produits de mode a tendance a genlrer de forts courants de communication. La valeur 
sociale elevee des produits "de mode" facilite la prise de conscience (voir section 2.5.1) et 
I'interet. L'evaluation n'est pas basee sur la performance ou sur les criteres de couts, mais 
sur I'image. Les benefices sont sociaux et non economiques et le facteur de proximite 
devient un accelerateur important du processus d'adoption (un produit "de mode" n’a de 
valeur social que lorsqu'il est adopte suffisamment t6t dans le processus de diffusion pour 
projeter une image de prestige sur I'adopteur).

Les produits "de mode" sont aussi avantages par le fait qu'ils ont une tres forte 
"compatibilite" ainsi qu'une forte facilite de communication (voir section 2.5.2).

La tres grande facilite de communication des produits de mode est la cle de leur diffusion. 
Les producteurs doivent assumer la responsabilite de la creation du reseau de 
communication, ce qui est un role generalement rempli par les innovateurs et les adopteurs 
initiaux. Si les produits "de mode" n'etaient pas aussi faciles a communiquer, la 
fragmentation considerable de I'industrie rendraient leur diffusion tres difficile. Le cas 
Corian est un cas typique qui montre comment le produit a penetre le marche par le haut et 
par le support qu'il a eu des Yuppies et de leur passion pour la renovation.

est interessant de noter que le Corian se porte bien au niveau des "nids vides", un groupe 
qui, en fonction de son age, ne devrait normalement pas faire parti de la categorie des 
innovateurs. Cette observation est peut etre un signal du fait que le vieillissement de notre 
socidte est entrain d'influencer les normes socio-economiques de diffusion. /

3.2.3 Les "innovations invisibles"

Les systemes solaires actifs, les thermopompes utilisant fair comme source de chaleur et 
les ventilateurs a recuperation de chaleur sont autant d'exemples d'innovations "invisibles".

Du point de vue de diffusion (voir Tableau 2), les innovation "invisibles" ont une 
caracteristique commune, elles resultent d'un effort de developpement d'un produit, dans 
lequel les elements de recherche et de developpement, de design, de genie et de production 
ont regu beaucoup plus d'importance que les elements d'exploration et d'analyse du 
marche. Cette situation est generalement due au fait que les innovations "invisibles" ne 
sont comparables a aucun produit existant (par exemple, les VRC), ou parce que la 
demande etait basee sur certains facteurs qui ne se sont jamais materialises (par exemple, la 
penurie permanente d'energie.

Un certain nombre d'innovations "invisibles" atteint 1'etape de I'adoption par les 
innovateurs (Tableau 2, deuxieme partie), mais comme les innovateurs ne representent pas 
plus que 2,5% du total des adopteurs potentiels, leur nombre est insuffisant pour assurer le 

■ succes de la diffusion. Etant donne que par definition, les innovations "invisibles" -.; 
possedent certains desavantages comparatifs, du point de vue economique, social, ou de 
risquepsychologique, elles n'arrivent pas ase diffuser d'avantage.

Le Tableau 3 (Accelerateurs et barrieres k la diffusion) confirme le fait que les substituts 
directs et les produits "de mode" ont plus de dimensions positives et moins de dimensions 
negatives que les innovations "invisibles".

Les constructeurs considerent les innovations "invisibles" coname des items qui ajoutent au 
cout sans ajouter a la valeur. Ils refusent de les inclure dans leur produits de base, parce
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qu'ils considerent qu'ils ne peuvent pas recouvrer le cout additionnel puisque les acheteurs 
de maisons sont surtout concemes par le cout d'achat initial et pratiquement pas par le cout 
d'operation et les couts d'entretien tout au long du cycle de vie de la maison.

C'est tout au plus si les constructeurs acceptent de placer ces innovations sur la liste des 
ajouts qu'ils utilisent pour accroitre la marge de profit au dela de ce que peut rapporter 
I'unite de base.

Lorsque le marche immobilier est un marche de vendeurs, les constructeurs deviennent tres 
selectifs au niveau des produits "invisibles” qu'ils acceptent d'inclure. Dans certains cas, - < 
les constructeurs vont jusqu'a utiliser des fenetres de quality inferieure et a ne pas utiliser de v 
pare vapeur ( Tyvek). Certains vont meme jusqu'k refuser d'installer des ajouts, quels 
qu'ils soient.

La nature meme des innovations "invisibles" indique que leur diffusion n'est pas facile. 
Pour pouvoir se diffuser, un produit doit sortir de la categorie des "invisibles" et doit 
devenir:

o un produit "de mode" ou
o un produit de substitution direct ou meme
o un produit impose par voie legislative ou par reglement

II est possible de faire passer une produit d'une categoric a 1'autre en le presentant 
^ differemment et en mettant 1'emphase sur d'autres caracteristiques plus desirables. Les : ;

ventes de ventilateurs a recuperation de chaleur ont augmente depuis que le produit a ete 
redefini en fonction de sa capacite de controler I'humidite plutot que les pertes d'energie.

II est intdressant de noter que a I'origine, on ne prevoyait pas que les VRC deviendraient 
des innovations "invisibles". Les previsions etaient que la crise energetique allait order une 
tres forte prise de conscience au niveau des consommateurs et que les VRC seraient 
"visibles" et meme "de mode".

Les producteurs de VRC sont tres conscients de cette situation et ils cherchent des 
programmes d'assistance qui leur permettront de ddvelopper des avantages comparatifs 
tels, qu'il leur deviendra possible de positionner les VRC en termes de substituts directs. 
Les producteurs de VRC esperent aussi que la qualitd de fair deviendra dventuellement une 
preoccupation de premier plan, ce qui devrait servir a accroitre la prise de conscience au 
niveau des consommateurs et offrir des possibilitds au niveau d'une reglementation 
favorable eventuelle.

L'importance des observations ci-dessus est pleinement supportee par le cas sur les pare 
vapeurs en polyethylene. Les producteurs de films en polyethylene savent bien qu'ils ne 
peuvent pas diffuser le nouveau film de 6 mils (une innovation "invisible" typique), tant . . 
qu'ils n'auront pas obtenu la promulgation d'une norme qui rende rutilisation de ce produit: : 
obligatoire.

3.2.4 Les produits mandates

Certains produits sont utilisees parce que leur utilisation est obligatoire, independamment 
des conditions de marche. L'echantillon de 1'etude ne contient qu'un produit que 1'on 
pourrait classer comme produit mandate, le cas "polyethylene". Malheureusement, a date, 
le produit n'a pas encore reussi a obtenir le statut tellement convoite de produit mandate.
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L'absence d'information sur les produits mandates interdit toute conclusion, mais il 
semblerait, a premiere vue, que n'importe quel type de produit (a rexception possible des 
produits "de mode") peut devenir obligatoire par voie legislative avec un impact evident sur 
le succes et la vitesse de diffusion.

3.3 LA DIFFUSION: BARRIERES ET ACCELERATEURS

Tel qu'indiqud au Tableau 5, il existe un certain nombre de caractdristiques qui affectentle 
processus d'innovation. Cette section inclue une breve discussion de chacune de ces 
caracteristiques. Les caracteristiques ci dessous sont presentes comme des items separes 
pour faciliter les explications, dans la realite, elles sont reliees les unes aux autres. Le 
Tableau 6 fait ressortir les effets cumulatifs des barrieres et des accelerateurs sur le 
processus de diffusion en termes de probabilites de succ&s et de vitesse de propagation des 
innovations.

3.3.1 Les avantages comparatifs

Si une innovation ne genere aucun avantage en termes de cout, de temps, d'energie, ou de. 
main d'oeuvre, ou si elle ne permet pas rutilisation d'une main d'oeuvre moins specialisee 
ou plus abondante, elle n'est d'aucun interet pour les utilisateurs potentiels. L'adoption 
d'une innovation n'est pas seulement due au fait que celle ci presente certains avantages et a ; 
1'importance de ces avantages, elle est aussi reliee a la tangibilite et la proximite des 
benefices. La perception des avantages comparatifs a un impact direct sur revaluation des 
risques economiques, sociaux et psychologiques. C'est pour cela que cet element 
represente la principale barriere a la diffusion entre les innovateurs et les adopteurs initiaux.

3.3.2 La compatibilite

Un homme de metier n'est pas interesse a adopter une innovation qui 1'oblige k changer ses 
habitudes de travail ou qui mette en danger son emploi. Par exemple, les maisons 
prefabriquees generent peu d'enthousiasme parmi les corps de metier qui seraient les plus 
affectes. L'information relative au manque de compatibilite est le type d'information le plus 
souvent vehicule par le reseau d'information technique et par les rdseaux informels de 
confreres et collegues.

Une faible compatibility affecte directement I'element d'evaluation de risques du processus 
de diffusion.

3.3.3 La facilite de communication

Dans un certain sense, la facilite de communication est directement reliee aux avantages 
comparatifs. Si les avantages sont faciles a expliquer ils sont faciles a comprendre. Le 
Tyvek, dont le slogan est "un pare vent sur un pullover" est un exemple brillant de 
comment il est possible de surmonter les problemes de communication relies a un produit et 
d'exprimer de fagon succinct en quoi il consiste et ce qu'il fait. Dans le cas particulier du 
Tyvek, le probleme de communication consistait a etablir la difference entre le Tyvek et les 
pare-vapeurs et d'expliquer pourquoi il doit etre installe a rexterieur.



3.3.4 La complexite

La complexity est un corollaire de I'clement communication. Si ime innovation est difficile 
a expliquer, elle est pergue comme etant trop complexe, trop risquee et incompatible. Les 
systemes de ventilation a recuperation de chaleur sont pergus comme 6tant trop complexes 
et cela est une barfiere qui fait en sorte que les professionnels du chauffage et de la 
ventilation ne font pas la promotion de cette option.

3.3.5 L'essai

La facilite d'essai est directement reliee a la perception du risque. Les consommateurs (et 
les constructeurs) n'aiment pas choisir des options qui impliquent des risques financiers, 
de marchy, ou meme des risques operationnels. Si I'adopteur eventuel a ropportunite 
"d'essayer" le produit, cela lui permet de faire une evaluation plus realiste des risques. 
Regie generale, si le produit a une performance conforme aux attentes, le processus 
d'adoption est considerablement facility.

La compagnie Sears Roebuck a developpee la totality de sa strategic de marketing sur la 
base de cet element du processus de diffusion. Son slogan "satisfaction garantie ou votre 
argent rembourse" a pour but de faire en sorte que les consommateurs essayent les produits 
sans risque.

3.3.6 Le risque

Les membres de I'industrie de la construction residentielle unifamiliale ne sont pas en 
mesure de prendre des risques. Ils evitent d'adopter des innovations qui impliquent des 
risques de marche, de competition et, surtout, des risques financiers. Leur bas niveau de 
capitalisation ne leur permet pas d'utiliser un produit avant que celui-ci ne soil pleinement 
accepte par le march!, meme si un produit a deja fait ses preuves dans une autre region 
(par exemple, les fondations en bois traity). Ceci est surtout vrai lorsque I'innovation 
augmente les couts sans ajouter a la valeur (risques compytitifs).

La faible tolerance au risque demontree par I'industrie de la construction residentielle 
unifamiliale est un element important dans 1'explication du pourquoi les "substituts directs" 
et les produits "de mode" sont adoptes, tandis que les "innovations invisibles" ne le sont 
pas.

3.3.7 Les ressources du distributeur

Si 1'entreprise qui lance un nouveau produit n'a pas le prestige et les ressources 
necessaires, elle peut ne pas etre en mesure d'entreprendre les efforts de promotion, de ; 
publicity et de formation necessaires et, en consequence, il est fort possible qu'elle ne soil 
pas en mesure de donner au produit le support dont il a besoin pour s'etablir sur le marche. 
Un distributeur puissant aura les ressources pour entreprendre les efforts a long terme 
necessaires pour guider son produit a travers les etapes du processus de diffusion.
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3.3.8 La resistance des corps de metier

L'industrie de la construction residentielle unifamiliale est une industrie tres fragmentde qui 
est caracterisee par une tres faible integration verticale et par un tres haut niveau de sous- 
traitance. Dans ce genre d'environnement, chaque participant a tendance a avoir un role 
tres specialise, par exemple: excavation, coffrage, ciment, charpente, electricite,
plomberie, isolation, toiture, etc... Chaque corps de metier precede selon des normes bien 

\ etablies dont I'objectif est de minimiser les problemes d'interface avec les autres corps de 
metier et avec les inspecteurs municipaux. Toute innovation de produit ou de precede est 
perque co'mme quelque chose qui risque de bouleverser cet equilibre delieat.

3.3.9 Les barri&res reglementaires

Traditionnellement, les reglements affectaient la structure du produit. De plus en plus, ils 
sont relies a la performance et aux effets secondaires eloignes et combines pouvant decouler 
de I'utilisation du produit

L'utilisation de la tuyauterie en plastique a ete ffeinee par le fait que pendant des longues 
annees les reglements municipaux n'ont pas permis l'utilisation de la tuyauterie en plastique 

v pour les circuits d'eau chaude et meme d'eau froide, dans la mesure ou les connecteurs
doivent etre comprimes, ce qui reduit le debit.

Les cheminees manufacturees ont du faire leurs preuves de province en province et de ville 
en ville, avant de surmonter la resistance des reglements municipaux.

La stagnation des ventes de ventilateurs et recuperation de chaleur est, jusqu'a un certain 
point, reliee au fait que les installateurs sont tenus responsables, par les reglements 
municipaux, de I'equilibre du systeme de ventilation dans les habitations ou il les 
installent.

Les exemples ci dessus demontrent que les reglements peuvent constituer une barriere 
majeur a la diffusion et qu'ils sont aussi un element important dans la determination de la 
vitesse du processus de diffusion.

3.3.10 La responsabilite civile

Le niveau d'education formel des petits constructeurs et des hommes de metier n'est 
generalement pas tres eleve. Les etudes de cas confirment que le "bouche a oreille" est leur 
principal reseau de communication. Un certain montant d'information est communique par 
les representants des manufacturiers et des distributeurs, mais, a cause de leur faible 
credibilite, cette information n'est acceptee qu'apres avoir ete validee par le biais de 
discussion avec des confreres et des collegues. Hors, au cours des annees, les 
constructeurs sont devenus de plus en plus preoccupes par la question de responsabilitd 
civile. Les programmes provinciaux de garantie n'ont rien fait pour calmer ces L 
preoccupations.

La peur des responsabilites n'est pas reduite par le reseau de communication existant, il en 
resulte que les petits constructeurs et les hommes de metier rejettent bon nombre 
d'innovations parce qu'ils ont peur que celles ci ne creent des responsabilites civiles 
imprevues au cours des annees a venir. Tel que mentionne dans le cas sur la tuyauterie en
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plastique, cet etat de choses conduit au syndrome "IBM". Un constructeur preferera 
utiliser le produit traditionnel parce qu'il ne sera pas blame si il y a defaillances. II y a 
toujours un risque qu'il soil rendu responsable d'avoir utilise un produit qui "n'a pas fait 
ses preuves".

3.3.11 Les innovations complementaires

Dans bien de cas, une innovation ne reussit pas k percer a cause de certains problemes, 
techniques. Le cas CORIAN et la plaque de platre, avant I'invention du rubari a joints, de 
la visse a mur et du compose & joints pret k utiliser, sont des exemples de 1'importance des - 
innovations complementaires pour la diffusion. Une innovation complementaire, tel le 
revetement aluminium pour fenetres, la vitrerie double et les fenetres a isolation thermique, 
peuvent augmenter I'avantage comparatif d'un produit et faciliter ou accelerer sa diffusion.

3.3.12 Le support gouvernemental

Le support gouvernemental a la recherche et au ddveloppement, aux projets de 
demonstration, a la formation et a la vente, ont un impact evident sur la diffusion, 

'v ; • puisqu'ils baissent les couts, favorisent la communication, reduisent les risques et
augmentent les avantages comparatifs.

3.3.13 La resistance des consommateurs

Les consommateurs n'ont qu'une connaissanee limitee des precedes de construction et des 
materiaux qui sont utilises. Neanmoins, au cours des annees, les consommateurs ont 
acquis des opinions tres fermes au sujet de certains produits et ces opinions affectent le 
comportement d'achat des constructeurs et des developpeurs, qui ne veulent pas prendre 
des risques de marche et qui ne sont pas interesses a depenser du temps ou de 1'argent a 
eduquer les consommateurs. Par exemple, pendant de longues annees le mur sec etait 
pergu comme etant un produit inferieur.

La tuyauterie en chlorure de polyvinyle soufffe du fait que les constructeurs croient que les 
consommateurs sont preoccupes parce que le produit contient du "chlore". De la meme 
fa<jon, tous les isOlants en "mousse" sont suspects parce que le consommateur n'ont pas 
oublie la MIUF.

Le meilleur exemple de resistance des consommateurs est probablement offert par les 
fondations en bois traite qui sont couramment utilisees dans certaines regions et totalement 
ignorees dans d'autres a cause de la "resistance des consommateurs".

3.4 LA VITESSE DE DIFFUSION

Toute classification qui pretend positionner des elements au long d'un continuum est sujette 
k discussion et ceci est d'autant plus vrai pour une classification apres les fails. La 
litteratinre portant sur la diffusion des innovations s'etend sur plus de vingt ans et recouvre 
plusieurs centaines de produits. Les auteurs considerent que la litterature est suffisamment 
robuste pour supporter les classements qui ont ete fails ci-dessous, neanmoins, les auteurs 
ne presentent les conclusions qu'a litre indicatif.
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Les trois tableaux qui suivent, font ressortir 1'influence du type d'innovation sur la vitesse 
de diffusion. Le premier tableau. Tableau 4, montre le temps qu'il a fallu pour que chaque 
innovation etudiee soil diffusee au Canada (et dans le monde). Le deuxieme tableau, le 
Tableau 5, est une tentative de classement des innovations qui utilise en abscisse, le 
continuum allant des innovations fondamentales aux innovations fonctionnelles/adaptatives 
et en ordonne, le classement en termes de substitut direct, produit "de mode" et innovation 
"invisible". Le tableau indique aussi si la diffusion s'est realisee et combien de temps a ete 
necessaire pour que la diffusion se realise (au Canada). Le troisieme tableau, Tableau 6 est 
un resume des deux tableaux precedants et il demontre que:

o Les substituts directs inclus dans Techantillon de cas ont beneficie d'un 
taux de succes de diffusion de 100%. Ce taux de succes c'est maintenu 
pour les trois categories: innovations fondamentales (trois 6tudes de cas), 
innovations adaptatives (deux etudes de cas) et innovations fonetionnelles 
(une etude de cas). Bien que le nombre de cas etudies soil insuffisant pour 
permettre d'extrapoler des conclusions, les resultats sont neanmoins 
suffisants pour suggerer une relation causale.

o Tel que prevu, il y a une relation entre la vitesse de diffusion au niveau du 
Canada et le type d'innovation. Cette relation reste valable meme a 
Tinterieur d'une categoric donnee. Par exemple, dans le cas des substituts 
directs:

- il a fallu, en moyenne, 28,7 anndes pour que les innovations 
fondamentales soient diffusees au Canada,

- les innovations adaptatives n'ont eu besoins que de 12,8 annees et 
les innovation fonetionnelles ont 6t6 diffusees avec succes en 
environs 7 ans.

L'information ci-dessus, tend a supporter I'hypothese selon laquelle:

Le succes d'une innovation est relie a sa classification sur I'echelle 
substitut direct/produit de mode/innovation invisible; tandis que

La vitesse de diffusion est relide a la classification 
fondamentale/adaptative/fonctionnelle.

o Tel que prevu, il n'y a pas de produit correspondant k la classification 
fondamentale/produit "de mode". Pour avoir du succes, un produit de 
mode ne doit pas presenter de risque. Les notions d'innovation 
fondamentale et de produit "de mode" sont done essentiellement 
contradictoires. Regie generale, les produits "de mode" se retrouvent dans 
les categories adaptatives et fonetionnelles.

o - / Les produits "de mode'Vadaptatifs inclus dans Techantillon (deux etudes de . > •
5 cas: CORIAN et Tyvek) ont un taux de succes de diffusion eleve. Si Ton r 

considererait le Tyvek comme un succes (bien que le produit soit trop 
recent) le taux serait de 100%.

o II aura fallu treize ans pour que le CORIAN reussisse sa diffusion a 
Tinterieur de Tindustrie de la construction residentielle unifamiliale depuis 
sont introduction sur le marche institutionnel canadien, mais il n'aura fallu

27



que six ans pour que le CORIAN reussisse sa diffusion & I'interieur de son 
marche cible.

o Les six exemples d'innovations invisibles compris dans 1'etude ont un taux 
de succes egal a zero, bien que certains de ces produits aient etes presents 
sur le marche pour des periodes allant jusqu'a quarante ans. La plupart des 
innovations invisibles etudiees sont disponibles au Canada depuis au moins 
treize ans.

Comme on peut le voir au Tableau 2, deuxieme partie, revaluation du risque est un v 
eidment cie du processus de diffusion. La tolerance au risque est directement associee a la 
capacite d'adoption (plus la tolerance est eievee, plus I'adoption est rapide).

L'avantage d'un distributeur puissant reside entre autres dans le fait qu'il sera probablement 
un membre des principales institutions impliquees dans la diffusion de I'information 
technique et dans le developpement des reglements (voir Tableau 2, troisieme et quatrieme 
parties). Cette participation peut se faire par le biais d'une presence au sein de certains 
comites ou par la presentation de positions h des reunions dissociations professionnelles. 
Un distributeur fort, possede aussi les ressources necessaires pour supporter 1'effort 
d'information requis pour surmonter la distance qui existe entre les innovateurs et les 
adopteurs initiaux, a cause de la forte fragmentation du marche. Un distributeur puissant 
sera aussi capable de supporter les programmes de demonstration locales multiples requis 
pour atteindre le niveau necessaire de "prise de conscience" dans les principaux marches 
canadiens.

Un distributeur fort est aussi capable de supporter les couts de developpement d'un reseau 
de distribution adequat, ainsi que les couts d'ameiioration du produit et de reduction du 
cout unitaire (voir Tableau 2, deuxieme partie), qui sont necessaires pour mieux ajuster le 
produit au marche.

L'etude de cas CORIAN, un produit de la Societe Dupont, demontre bien ce qu'un 
distributeur puissant peut faire pour le succes d'un produit
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TABLEAU 3
LES BARRIERES ET LES ACCELERATEURS 

DU PROCESSUS DE DIFFUSION

Le Produit *

Lei
Avantages * 
comparalifs

La
compatibility*

La
communi- * 

cation

La
complexity* L'essai * Le risque *

Les
ressources de 
I'innovatenr

•

La * 
rysistance 

des corps de
mallei*

L/U 'r
rysistance

des
rypulatenrs

La *
responsability

civile

Les *
innovations
accessolres

Le *
support du 

gouvernement

La *
rysistance des 

consommateur

Plaque de plitic n n o o o o o © © o ©

Filige en ilununium o o o o o o 0 ©

TuymxenABS 0 O o o 0 0 0

Lea tnyiux en CPCV ® © 0 © ® © ® ©

Lea tuyanxenPB © 0 © © © © © ©

LesVRC © © © © ® © ® ® ® © o
LetfenSttesprffiliriqudea o o o o o 0 © o
Lea iev6temenls udantt o o o o o 0 o
1 i>m tnfltmmg mtidnUitM

© © o o ® ® © © ©

Les groes tfl&copiquei o o o o o ©

Les grues aiticultea o o o o o © ©

Lea ehemmdes {odfabriqufes o 0 o o © o o © © o ®

Lea tfaenneponpea / air . © o © © © ® ® o
la location cfoutils et d’equip. o o o o o o ®

LeCORIAN 0 o o o o o o ® o
Lea ay&mea solaires actifa ® © © ® © © © © o
Le film de pdydtfayl&ne. ® o o o o ® o ©

L'otilisation des micro-cud. 
par ks enUepirenctuH 
odn^nrax

0 o © ® © 0

Le Code national du 
bitunent 0 o © •i 0 ® ' o
L' apjrobatian des matfnaiix

0 o © *■ 0 © 0

LeTYVEX o o o © 0 o o ©

* L'information contenue dans ce tableau n'est qu'indicative. 
Pour plus de details, prifere de se rdfdrer aux dtudes de cas, 
spdcialement en ce qui -a trait aux Evaluations.

® REPRESENTE UNE BRRRIERE R LR DIFFUSION OREPRESENTE UN RCCELERRTEUR DE DIFFUSION



TABLEAU 4

LA VITESSE DE DIFFUSION DES INNOVATIONS

Produit
(2)

Primeur
mondiale

(1)

Primeur
Canadienne

(1)

Niveau 
significatif 

de diffusion 
au Canada

(D

Temps
necessaire
(mondial)

(1)

Temps
necessaire
(Canada)

(1)

Plaque deplatre 1910 -1930's "I960 50 ans 30 ans

Filage en aluminium 1934 1948 1965 31 ans 17 ans

Tuyaux en ABS 1960 1965 1968 8 ans 3 ans

Les tuyaux en CPCV 1975 1975 Pas encore — —

Les tuyaux en PB 1972 1975 Pas encore — —

Les VRC — 1976 Pas encore — —

Lesfenetres prefabriqu6es - __ 1945 1955 — 10 ans

Les revetements isolants — . 1980 1987 — - 7 ans

Les maisons modulaires — 1945 Pas encore — —

Les grues telescopiques — 1950 1980 — 30 ans

Les grues articul6es 1945 1955 1985 40 ans 30 ans

Les cheminees prefabriquees 1933 1933 1965 32 ans 32ans

Les thermopompes/ air — 1970 Pas encore — —

la location d'outils et d'equip. — 1945 1965 — 20 ans

LeCORIAN 1972 1974 1987 15 ans 13 ans

Les sytbmes solaires actifs 1960 1975 Pas encore — —

LeTYVEK. 1982 1983 Pas encore — —

L'utilisation des micro-ord. 
par les entrepreneurs 
generaux

1973 1974 1988 15 ans 14 ans

Le Code national du
Mtiment

- 1941 1965 24 ans

(1) Les dates ne sont que des approximations

((2) Les cas SCHL, approbation des materiaux et pare-vapeur en polyethylene stabilise 

ne sont pas inclus dans ce tableau.



TABLEAUS ' .
n ' /__________ DIFFUSION PAR GENRE D1NNQVAT1QN_______________________

PFDDurr GATEQORE
DINNOVATOsI

GENFE
DINNOVATION

BARRIERES ACCELERATBURS SUOCES DIFFUSION
MONTE

DIFFUSION
CANADA

' . ; ■■
CHB/liNEES PFEFABROJEES 
PLAQUE DEPLATRE
CODE NATIONAL DU BATIM.

SUBS. DIRECTE Fondamentale faible moven oui 32 ans 32 ans
SUBS. DIRECTE Fondamentale faible fort oui 50 ans 30 ans
SUBS. DIRECTE Fondamentale faible fort oui 24 ans

Mov = 28.7

LOCATION DOUHLSET....
FILAGEEN ALUMINIUM 
MICRO OFONATEURS 
FENETRESPREFABRIQUEES 
TUYAUXENABS

SUBS. DIRECTE Adaotative faible fort oui 20 ans
SUBS. DIRECTE Adaptative aucune fort oui 31 ans 17 ans
SUBS. DIRECTE Adaptative faible moven oui 14 ans
SUBS. DIRECTE Adaptative aucune fort oui 15 ans 10 ans
SUBS. DIRECTE

•
Adaptative aucune fort oui Sans 3 ans

Mov = 12.8
•

RECOUVRB/IENTSISOLANTS SUBS. DIRECTE Fonctionnelle aucune fort oui 7 ans
Mov = 7 ans

GHUESTH-ESOOPIQUES
GRUESART1CULEES

SUBS. DIRECTE Fond/Adapt faible faible oui 30 ans
SUBS. DIRECTE Fond/Adapt faible faible oui 40 ans 30 ans

Moy=Non sian..
■' ; ■■■

COFtlAN
TYVEK

PRODUrr DEMODE Adaptative aucune fort oui 15 ans .13 ans
PRODUfTDEMODE Adaptative faible fort ?

Mov= 13 ans

TUYAUXENCPCV
TUYAUXENPB
VENTILATEURS (VRC)
THEFIMOPOMPES'AIR
SYSTB/IESSOLAIFiESACTlFS
MAISONSMODULAIRES

PRODUfT DEMODE Fondamentale forte faible non
PRODUfT DEMODE Fondamentale forte faible non
PRODUfT DEMODE Fondamentale forte faible non
PRODUfT DEMODE Fondamentale movenne faible non
PRODUfT DEMODE Fondamentale forte faible non -
PRODUfT DEMODE Adaotative : forte faible non

(1) Ces donn6es proviennent des Tableaux 1 et 2 et des 6tudes de cas.

(2) Les cas Approbation des materiaux et film de polyethylene stabilise ne sont pas Indus dans ce tableau.



TABLEAU 6
DIFFUSION PAR GENRE D'INNOVATION 

TABLEAU RECAPITULATIF

Taux de 
Succes v

Produits
demode

Substituts
directs

Innovations
invisiblesVitesse 

moyenne de 
diffiision

100%
Innovations 
fondamentales (1) (2)

28.7 Ans

100%
Innovations 
adaptatives (1)

12.8 Ans 13 Ans

100%
Innovations 
fonctionelles (1)

7 Ans

(1) En excluant les grues telescopiques et les gruesarticuleesqui 
n'ont pas pu etre adequatement classees.
(2) Ceci represente le nombre moyen d'annees necessaires pour 
que cette categoric de produits soit diffusee avec succes au Canada.
(3) Sur la base d' un seul produit.
(4) Excluant le TYVEK. Si celui-ci etait considere comme un succes 
le taux monterait a 100% en 9 ans
(5) Pas d'information disponible..
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3.4.1 Les manufacturiers

Les manufacturiers remplissent deux fonctions d'acceleration de la diffusion. Us reduisent 
les risques en foumissant de I'information et ils generent une demande par le biais d'efforts 
publicitaires et de communication orientes vers le consommateur.

Les manufacturiers foumissent de I'information sur le produit et dans beaucoup de cas ils
foumissent aussi la formation requise pour installer ou pour, utiliser le produit de fa?on ....
efficiente. Ces deux facteurs, information et formation, sont une constante dans tous les 
cas d'innovation ayant connu un succes. On peut meme dire que ce sont des conditions 
necessaires pour qu'il y ait succes au niveau d'une innovation. Malheureusement, si ces 1 
conditions sont necessaires, elles ne sont pas suffisantes pour assurer le succes.

La composante de formation est tres importante. Le cas CORIAN donne un bon exemple 
de ce qui peut arriver lorsque la formation est inadequate.

Les manufacturiers et les distributeurs jouent aussi un role dans I'education du public. Ce 
role est surtout important dans la promotion des produits "de mode" et dans I'education des 
inspecteurs municipaux.

3.4.2 Les Associations

Dans I'industrie de la construction residentielle unifamiliale, il est traditionnel que les
interfaces entre les divers produits soient standardisees. Chaque produit doit faire parti
d'un type de produit specifique. Un manufacturier n'est generalement pas en mesure
d’etablir seul les normes d'interface pour toute une classe de produits comprenant des
produits et des marques competitives. L'etablissement de normes est un role devolu aux *
associations.

Les associations qui etablissent des normes rdduisent les risques au niveau des interfaces.
Les associations professionnelles reduisent aussi les risques en foumissant un forum pour 
1'evaluation et la discussion de nouveaux produits et de nouveaux procedes. Ces 
associations peuvent aussi reduire les responsabilites civiles en representant les corps de 
metier et les groupements professionnels et en diffusant de I'information fiable au niveau de 
situations comportant des risques.

Finalement, les associations reduisent les risques en supportant des programmes de 
formation et de certification.

3.4.3 Les gouvernements et les institutions supportees par les 
gouvernements.

Les etudes de cas demontrent que le gouvemement federal du Canada a, depuis longtemps, > 
une politique pro-active vis a vis I'industrie de la construction residentielle unifamiliale. 
Cette politique est mise en pratique par la SCHL et le CNR et jusqu'a un certain point par 
EMR. Les etudes de cas demontrent aussi que cette implication gouvemementale federale 
est generalement supportee et coordonnee avec les institutions et les ministeres provinciaux 
operant dans les memes domaines.
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Les Etudes de cas demontrent clairement que les agences gouvemementales ont etes tres 
actives dans le developpement et la diffusion de nouveaux precedes. Les principaux 
exemples sont: la construction d'hiver, I'introduction du programme d'approbation des 
materiaux, le support au developpement du Code national du batiment, le programme R- 
2000 et I'effort soutenu qui a lieu presentement pour introduire un programme canadien 
unifid d'evaluation et d'information sur les materiaux de constmction.

La grande majorite des principales innovations reliees aux precedes de construction, ont 
ete congues et diffusees par des agences du gouvemement. Les agences du gouvemement 
ont joue un role primordial dans la promotion du developpement, soit directement (comme 
par exemple le CNR), ou par le biais de leur apport financier (exemple: SCHL et EMR): 
dans les domaines de la recherche et du developpement et des tests de nouveaux produits. 
II est neanmoins necessaire d'inserer ici la mise en garde suivante: le cas MIUF ne fait pas 
parti de cette etude, mais plusieurs repondants y ont fait reference en de nombreuses 
occasions. L'essence de leurs commentaires est que le cas MIUF a eu un effet contraignant 
sur les activites de certains departements gouvemementaux impliques dans I'industrie de la 
construction residentielle unifamiliale. Apparemment cet effet a ete particulierement fort au 
niveau du programme d'approbation des materiaux de la SCHL, qui depuis cet evenement 
est devenu excessivement prudent. Ce programme, qui avail longtemps joue le role 
d'accelerateur de diffusion, joue probablement aujourd'hui, le role de barriere a la 
diffusion. Jusqu'h un certain point, la meme critique est faite au CNR.

3.4.4 La location d'outils et d'equipements

L'etude de cas sur la location d'outils et d'equipements demontre que ce secteur joue 
presentement un role crucial dans la diffusion des equipements et des outils dans I'industrie 
de la construction residentielle unifamiliale. Tel qu'indique dans l'etude de cas et tel que 
confirme dans de nombreuses interviews avec des constructeurs et des corps de metier, 
une quantite considerable de nouveaux outils et de nouveaux equipements penetre dans 
I'industrie de la construction residentielle unifamiliale par le biais des reseaux de location.
Les commergants specialises dans la location d'outils et d'equipements vont jusqu'a 
affirmer que la totalite des innovations en termes d'outils et d'equipements sont aujourd'hui 
introduits par le biais des reseaux de location.

; Ceux qui louent des outils et des equipements sont tres bien places pour reduire les risques 
associes a Tadoption d'une innovation. Premierement, ils reduisent les risques associes 
aux cycles commerciaux. Les corps de metier preferent louer de 1'equipement lorsque leur 
volume d'affaire augmente de fagon temporaire, au lieu d'acheter de 1'equipement 
additionnel. Deuxiemement, la location reduit les risques associes a la complexite. Un 
petit constructeur preferera souvent louer de 1'equipement et incline les couts de location 
dans son devis, plutot que d'acheter de 1'equipement et d'etre oblige d'estimer les couts 
d'amortissement et de depreciation pour chaque contrat. Troisiemement, la location reduit ; 
les charges financieres associees avec la possession de certains equipements dispendieux 
dont la frequence d'utilisation n'est pas toujours eievee. Pour un groupe d'entrepreneurs » : 
qui souffre typiquement d'une insuffisance de capitaux, ceci represente un avantage 
comparatif considerable.

La location reduit aussi les risques associes au produit lui meme. Un charpentier sera 
generalement tres reticent a depenser sept cent dollars pour acheter une machine a clouer 
pneumatique, mais sera generalement beaucoup plus enclin a payer les vingt dollars 
necessaires pour en faire 1'essai pendant une joumde. Apparemment, cette situation va
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beaucoup plus loin. Certain corps de metier ont maintenant pris 1'habitude de comparer les 
outils par le biais de location successive avant d'acquerir du nouvel equipement.

La reduction considerable des risques offerte par la location a fait de ce secteur un des 
principaux accelerateurs de diffusion. Malheureusement, aucune institution comparable 
n'existe au niveau des produits et des precedes.

3.5 LES COMMUNICATIONS DANS L'INDUSTRIE DE LA 
CONSTRUCTION RESIDENTIELLE UNIFAMILIALE

La comprehension et la description du processus de communication a 6t6 une constante 
tout au long de cette etude. Chaque repondant a ete questionne pour determiner comment il 
avail pris connaissance de I'item en question (voir questionnaire en annexe, question 19), 
quels etait ses principales sources d'information initiales sur les caracteristiques et les 
capacites du produit (question 20). Chaque repondant devait aussi nommer sa source la 
plus fiable d'information reliee a I'industrie (question 21).

Les reponses etaient toujours essentiellement les memes: de bouche a oreille. Dans certain 
cas le repondant precisait la source: representant du manufacturier, association 

; professionnelle, ou collegues et confreres. Seuls les repondants du secteur gouvememental 
et les membres des comites et des associations impliques dans le developpement de 
normes, dependent de fa?on reguliere de sources d'information ecrite. Sur les chantiers, le 
flot d'information est essentiellement verbal.

Les etudes de cas confirment le peu de credibilite que possedent les informations avancees 
par les foumisseurs. Celles ci etant considerees comme biaisees. Les etudes de cas 
confirment aussi le peu d'importance de I'information ecrite et meme de I'information 
generale au niveau de I'industrie de la construction residentielle unifamiliale. Les 
communications inter-groupe, comme par exemple celle entre les architectes et les 
constructeurs ou entre ceux-ci et les electriciens et les plombiers, ne joue pas un role 
significatif dans la transmission de I'information. De fait, I'dtude n'a pas pu identifier de 
courant soutenu de communication inter-groupe. II n'y a pas eu d'exemple ou un corps de 
metier considererait un autre corps de metier comme source importante ou fiable 
d'information.

Les conclusions de cette etude sont que en ce qui conceme I'industrie de la construction 
residentielle unifamiliale, la communication n'est pas un phenomene inconnu, mais e'est 
certainement un phenomene sous-developpe. En termes de diffusion cela represente un 
defi de taille, car comme il a deja ete dit plusieurs fois dans cette etude, la diffusion des 
innovations passe par la reduction des risque et la communication est le meilleur moyen de 
reduire les risques.

3.6 OBSERVATIONS ET CONCLUSIONS SUR LA DIFFUSION DES 
INNOVATIONS DANS L'INDUSTRIE DE LA CONSTRUCTION 
RESIDENTIELLE UNIFAMILIALE

Etant donne les caracteristiques de I'industrie de la construction unifamiliale et les resultats 
des etudes de cas, la conclusion est que I'industrie de la construction unifamiliale est peut 
etre lente, mais pas necessairement plus lente que d'autres industries. Par contre, il est 
important de noter que les innovations du type "substitut direct" reussissent a se diffuser et
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que les etudes de cas permettent d'identifier deux phases distinctes dans Involution de leur 
diffusion. La premiere phase etant celle de latence, ou d'incubation, qui pourrait etre 
acceleree. La deuxieme phase est celle du decollage, qui est dejit assez rapide.

L'analyse des Tableaux 3, 4 et 5 et les observations obtenues lors des etudes de cas, ont 
permis de tirer un certain nombre de conclusions preliminaires. La taille limitee de 
1'echantillon d'etudes de cas ne permet pas de presenter ces conclusions autrement que 
comme hypotheses de travail, qui doivent etre soumises a un processus ulterieur de 
validation.

II est important de noter que les conclusions de cette etude concordent avec les conclusions 
de l'etude entreprise par THORKELSSON ARCHITECTS pour le compte du Financial 
Assistance and Research Branch of the Housing Division of Alberta Municipal Affairs.

1. Le processus de transfert technologique et de diffusion des innovations 
n'est pas bien compris, particulierement par les innovateurs qui y sont 
impliques.

2. Les innovateurs n'ont pas I'expertise voulue pour evaluer et pour raffiner 
leurs innovations et pour expliquer les avantages de celles-ci k ceux dont le 
support faciliterait I'acceptation de ces innovations.

3. II n'y a generalement pas assez de fonds pour developper les innovations.

4. Les acheteurs de maisons sont generalement trop peu informes sur les 
principaux aspects de la construction residentielle pour leur permettre de 
contribuer de fa?on effective au processus de diffusion d'innovations dans 
les domaines de la technologic de construction, des materiaux et des 
produits.

5. Les constructeurs sont, regie generale, peu portes a prendre des risques et 
sont reticents a incorporer des innovations a moins que celles-ci aient fait 
leur preuves et qu'elles possedent des avantages certains.

En plus des conclusions ci-dessus, 1'etude a genere les observations ci-dessous.

1. La probabilite de succes est directement reliee a sa classification en termes 
de: substitut direct, produit "de mode" ou innovation "invisible".

2. Les substituts directs et les produits "de mode" semblent avoir un taux de 
succ&s tres eleve.

3. Les innovations invisibles, c'est k dire celles qui ne sont pas supportees par 
une demande de la part du consommateur et qui n'ont pas un avantage 
comparatif immediat,evidentet significatif pour leconstructeur oupour les 
corps de metier, ont tr^s peu de chances d'etre diffusees avec succes.

4. La vitesse de diffusion d'une innovation est directement reliee a sa 
classification comme innovation fondamentale, innovation adaptative ou 
comme innovation fonctionnelle.
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5. Les innovations fonctionnelles sont celles qui se diffusent le plus 
rapidement, suivies des innovations adaptatives et des innovations 
fondamentales.

6. Les ressources de la compagnie qui supporte le lancement d'un produit peut 
influencer la vitesse d'adoption.

7. Les ressources de la compagnie qui supporte le lancement d'un produit a 
moins d'influence sur le succes eventuel de ce produit que le type 
d'innovation reprdsente par ce produit.

8. La resistance des corps de metier peut ralentir la vitesse de diffusion, mais 
elle ne semble pas determiner le taux de succes eventuel de diffusion.

9. La resistance des corps de metier est generalement causee par des questions 
d'incompatibilite entre I'innovation proposee et les habitudes et pratiques 
courantes.

10. La specialisation excessive des corps de metier et leur reticence a cooperer 
avec d'autres corps de metier est 1'un des principaux facteur de resistance

. au changement.

11. , L'opportunite d'essayer un produit est un facteur important de I'acceieration
de la diffusion des innovations.

12. La complexite des produits ou du moins la perception de cette complexite est 
une barriere a la diffusion.

3.7 RECOMMAND ATIONS

1. La credibilite de sources, I'importance des collegues et confreres, le grand 
nombre de petits constructeurs, la faible tolerance au risque, etc. sont autant 
des caracteristiques de I'industrie de la construction unifamiliale qui 
demontrent que le gouvernement et I'industrie doivent concentrer leur 
efforts a developper les communications a 1'interieur de I'industrie et a 
encourager 1'echange d'information sur les nouveaux produits.

2. La convention annuelle des constructeurs represente une excellente 
opportunite de developper les communications. L'industrie devrait choisir 
I'innovation technologique, les nouveaux produits et les nouvelles 
techniques comme theme pour 1'une de ses prochaines conferences 
annuelles.

3. ; La SCHL et les associations de I'industrie devraient faire des efforts.pour;,
renforcer d'avantage les reseaux de communication regionaux et locaux qui 
relient les constructeurs locaux. Le renforcement de ces reseaux pourrait 
etre obtenu en encourageant des rencontres regulieres et la formation d' 
ateliers qui reuniraient le personnel regional et local de la SCHL, le 
personnel approprie du CNR, du EMR et les constructeurs locaux, 
intdresses a discuter des demieres innovations et d'autres items importants.
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4. L'aversion au risque des constructeurs et des autres participants de 
I'industrie de la construction unifamiliale suggere qu'il serait utile d'inclure 
de rinformation reliee a la diffusion (qui utilise quoi, ou et avec quels 
resultats). Cette information tenue a jour et organisee par type et par taille 
d'utilisateur, ainsi que par region geographique devrait etre incorporee au 
systeme informatique de la construction au Canada (SICC) du CNR et aux 
ateliers de la SCHL.

5. Les Centres de construction devraient etre d'excellents vehicules pour la 
diffusion de nouvelles idees dans I'industrie de la construction unifamiliale. , 
Les agences du gouvemement federal devraient etre en mesure de donner > 
des conseils, de foumir de I'assistance, et de travailler avec les provinces et . 
les associations des constructeurs au niveau local, dans le but d'etablir ce 
genre de centre et d'assurer la liaison entre ceux-ci.

6. La tres forte aversion au risque, c'est a dire, le desir de ne pas etre le 
premier a adopter une innovation, suggere que la "demonstration" est un 
accelerateur de diffusion extremement important. La SCHL devrait etudier 
la possibilite de lancer un programme de demonstration d'innovations 
coordonne avec I'industrie pour faire la demonstration de nouvelles 
techniques et de nouveaux produits juges desirables.

7. Cette etude a demontre le peu d'importance relative du role joue par les 
acheteurs dans le processus de diffusion a cause de I'insuffisance des 
informations qu'ils possedent. Le gouvemement devrait prendre sur soi la 
responsabilite de faire en sorte que les consommateurs prennent conscience 
des implications a long terme de leur decision d'achat. La SCHL devrait 
produire des brochures et des seminaires adressees au nouveaux acheteurs. 
Certaines informations provenant du SICC devraient etre foumies au media 
et au groupe de consommateurs. Ces efforts de communication devraient 
avoir un effet considerable en ce qui conceme integration du consommateur 
dans le processus de diffusion.

8. Le gouvemement et I'industrie devraient entreprendre des mesures pour 
identifier et pour promouvoir les innovations. Le programme des prix 
d'innovation sur les chantiers de la SCHL est un exemple de ce qui peut etre 
fait dans ce domaine. Le gouvemement et I'industrie devraient envisager la 
production de brochures visant chaque corps de metier et contenant une 
description des nouvelles idees et des nouvelles techniques capables 
d'ameliorer les pratiques et d'augmenter la productivite. Ces brochures 
devraient etre mises a date sur une base reguliere.
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4.0 LE PROGRAMME R-2000

4.1 INTRODUCTION

Le programme R-2000 est 1'un des efforts le plus important de diffusion des innovations 
jamais entrepris pour le benefice de I'industrie de la construction residentielle unifamiliale.

;Le programme R-2000 est beaucoup trop complexe et global pour etre inclus dans cette 
etude. Si on avail inclus le programme R-2000 comme etude de cas, cette etude aurait 
necessite plus de ressources que tous les autres cas pris ensemble. Par contre, I'impact du 
le programme R-2000 est tel qu'il est reconnu que aucun rapport sur les conditions 
actuelles de transfert de technologic et d'innovations au Canada, ne serait valable sans 
I'inclusion d'un chapitre sur le programme R-2000. Nous avons done inclus le present 
chapitre comme toile de fond, visant a familiariser le lecteur avec la structure, les objectifs, 
les principaux elements et les attentes du programme. Ce chapitre couvre aussi les impacts 
probables et les principaux acteurs et secteurs de I'industrie de la constraction residentielle 
unifamiliale impliques. Le programme R-2000 est inclus comme un exemple de 
technologic integree de developpement et de transfert et de diffusion, du quel il est possible 

: v; : d'extraire un grand nombre de legons relatives ^ la diffusion des innovations.

Une evaluation de la diffusion preconisee par le programme R-2000 dans I'industrie de la 
construction residentielle unifamiliale a ete completee recemment par le Bureau des 
consultants en gestion (le BCG).

Selon des calculs conservateurs, quelques douze mille maisons pos sedan t toutes les normes 
R-2000 ont ete construites au Canada. Si 1'on ne prend en consideration que les items tels 
les ventilateurs a recuperation de chaleur et les tests de frequence de changement d'air 
comme indicateurs du fait qu'une maison possede les principales caracteristiques R-2000, 
meme si elle n'est pas homologuee R-2000, on peut affirmer que le nombre de maisons 
canadiennes du type R-2000 depasse facilement les vingt milles unites.

A date, quelques trois milles maisons ont ete homologues au programme R-2000.

4.2 DESCRIPTION DU PROGRAMME

Le programme des maisons super efficientes au point de vue dnergetique aussi connu 
comme le le programme R-2000, avail ete, a I'origine, rendu publique en 1980, comme un 
Element du Programme national d'energie. Le programme regu son approbation de 
principe en Janvier 1981. La livraison du programme a ete confide a 1'Association 
canadienne des constmcteurs d'habitations en cooperation avec EMR Canada. A I'origine, ; 
il etait prevu que le programme devait prendre fin au 31 Mars 1984, mais en Decembre 

u • 1983 le gouvemement approuva un nouveau budget de cinquante millions de dollars et une ; < 
extension de sept ans.

L'objectif du programme nationale d'energie etait d'encourager la conservation d'energie, 
la substitution du petrole, le developpement d'altematives viables et d'assurer le 
developpement d'options energetiques independantes du petrole capables de rencontrer les 
besoins energetiques du Canada et d'offrir des opportunites d'exportation. C'est parce que
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le le programme R-2000 cadrait avec les objectifs ci-dessus qu'il avail 6t6 inclus h I'origine 
dans le Programme national d'energie.

Des etudes preliminaires avaient identifie I'industrie de la construction residentielle 
unifamiliale comme un utilisateur important de mazout. Les etudes avaient aussi demontre 
que entre les trois principales options: chauffage solaire actif, chauffage solaire passif et 
maison super efficiente au point de vue energetique, la troisieme option etait la plus 
desirable parce qu'elle promettait plus d'economie d'energie a des couts avantageux.

_ L'objectif principal du programme R-2000 est de faire en sorte que la construction des
maisons super efficientes au niveau energetique (les maisons R-2(X)0) puisse se faire sans ; V 
support gouvememental apres 1991.

L'approche proposee consistait a stimuler la demande pour les maisons R-2000 et a faire en 
sorte que I'industrie de la construction residentielle unifamiliale soit en position de produire 
des maisons R-2000 sur une base purement commerciale en 1990-91. Pour atteindre les 
objectifs ci-dessus, le programme finanga la construction d'un certain nombre de maisons 
R-2000, la mise sur pied de programmes de formation technique et des activites de 
controle. Le programme mit aussi sur pied des activites d'information au publique.

Dans les paragraphes qui suivent, nous avons inclus un resume de la structure, des 
activites, des objectifs et des resultats vises par le programme en relation a ses populations 
cibles, soit les constructeurs et les consommateurs. Nous avons aussi inclus quelques 
details sur les programmes d'^ducation et de developpement technologique relies au * 
programme R-2000.

4.3 LES INCITATIFS DIRIGES AUX CONSTRUCTEURS

Une des caracteristiques principales du programme est qu'il offre des incitatifs aux 
constructeurs pour qu'ils construisent des maisons R-2000. Cette aide financiere est 
renforcee par deux autres elements du programme: le support a la construction de maisons 
R-2000 de demonstration dans toutes les regions du Canada et la disponibilite d'assistance 
technique et de conseil pour faciliter I'introduction de nouvelles methodes de construction et 
de nouveaux modeles de maisons . Cette assistance s'etend aussi a la promotion de 
composantes et de produits possedant de meilleurs caracteristiques de conservation 
energetique. L'objectif est de former des constructeurs qui pergoivent une maison comme 
un systeme integrd devant posseder de bonnes caracteristiques d'economie d'energie, plutot 
que comme une simple collection et un assemblage de pieces detachees non reliees.

A I'origine, le plan prevoyait que quelques deux mille constructeurs seraient impliques et 
que quelques vingt mille maisons seraient construites jusqu'a 1990/91. Des etudes recentes 
indiquent que le nombre de maisons construites selon les normes R-2000 ou selon des 
normes proches des normes R-2000, mais pour lesquelles I'homologation R-2000 n'a pas . 
ete demandee, represente un nombre; plusieurs fbis superieur au nombre de maisons 
homologuees R-2000, construites pendant la meme periode.

4.4 LA PARTICIPATION DE L'INDUSTRIE

Selon la theorie de la diffusion il est axiomatique que les communications verticales sont 
insuffisantes pour changer les attitudes. La preuve a ete faite que le modele de

■■
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communication le plus efficace est un modele ou les communications commencent sur un 
plan vertical (du manufacturier au consommateur, ou dans ce cas particulier, du programme 
au constructeur), mais ou le processus revolt I'assistance de communications horizontales, 
dans lesquelles les individus peuvent discuter I'information recemment acquise et obtenir la 
reaction de leur confreres. Ce processus permet de developper de nouvelles opinions au 
niveau du groupe et de faire evoluer les perceptions au niveau individuel avec le support du 
groupe. Le programme R-2000 fait une utilisation massive de cette approche. Le 
programme R-2000 a engage I'assistance de toutes les associations ayant un impact 
significatif au niveau de I'industrie de la construction residentielle unifamiliale pour 
supporter son effort de communication.

Plusieurs groupes de manufacturiers ont aussi un role de support actif au sein du 
programme R-2000. Ces groupes font la promotion du developpement de produit et 
d'equipement pouvant etre utilises dans les maisons R-2000. Les groupes de 
manufacturiers supportent les efforts marketing et d'entretien, il supportent aussi la 
formation des constructeurs.

II existe des groupes de constructeurs R-2000 dans chaque region du pays. En plus de 
construire et de vendre des maisons R-2000, ils servent aussi de groupes de discussion 
pour tout ce qui est relie au programme R-2000. Les constructeurs R-2000 supportent

v , aussi I'introduction de nouvelles techniques dans des unites de demonstration au niveau 
regional.

. En plus de ce qui a ete indique ci-dessus, le programme coordonne aussi ses activites avec 
un certain nombre de ministeres provinciaux dans les domaines suivants: main d'oeuvre, 
education, protection du consommateur, sante, securite, reglementation de I'industrie de la 
construction, etc.

Finalement, le programme a produit un certain nombre de films de formation et 
d'information en cooperation avec le Reseau de television publique.

4.5 L'IMPACT TECHNOLOGIQUE DU PROGRAMME R-2000

Une etude approfondie de tous les aspects du programme R-2000 ddpasse largement 
1'etendue de cette dtude. Nous avons, neanmoins, pour completer la toile de fond, inclus 
un sommaire des pfincipaux impacts technologiques et de diffusion du programme.

Regie generale, le programme R-2000 n'a pas crde de "nouveaux" produits: les ventilateurs 
a recuperation de chaleur, les films de polyethylene de 6 mils, les nouveaux materiaux a 
haute valeur isolante et les pare vapeurs existaient dejh avant le lancement du programme.
Ce que le programme a fait c'est d'integrer leur utilisation d'une fagon systematique 
permettant d'obtenir une maison super efficiente au niveau energetique. Le programme R- = 
2000 a done ete un catalyseur important dans le processus d'acceleration de la diffusion de 
plusieurs innovations discutees ci-dessous. 3*

Pour permettre au lecteur de se faire une idee de 1'etendue de I'influence du programme R- 
2000 sur I'industrie de la construction residentielle unifamiliale et jusqu'a un certain point 
sur la totalite de I'industrie de la construction dans sa definition la plus large (qui inclue les 
producteurs de produits et de materiaux), nous avons inclus des references a des etudes de 
cas specifiques faisant partie de cette etude.
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Les principaux secteurs ayant souffert 1'impact du programme R-2000 sent:

o Isolation (voir le cas sur les "revetements isolants")
Le programme a joue un role primordial dans la promotion de valeurs isolantes plus 
elevees dans la construction residentielle. Le programme a aussi eu beaucoup 
d'influence sur revolution de la perception au niveau de I'isolation. Au lieu de se 
baser sur la valeur isolante intrinseque du materiel comme on le faisait dans le 
passe, le programme a mis I'emphase sur la valeur isolante de I'unite toute entiere, 
comme par exemple un mur ou un plafond. Cette approche a resulte en une 

: meilleur utilisation des materiaux isolants et a ouvert la voie a la plus grande 
importance que Ton attache maintenant k 1'etancheite a 1'air des parois.

o Etancheite a 1'air (voir les cas "Tyvek" et "pare-vapeurs en polyethylene 
stabilise")
Meme si le concept existait deja auparavant, le programme R-2000 doit etre reconnu 
comme ayant joue un role majeur dans I'acceleration de la diffusion des coupe- 
vapeurs et des barrieres dtanches a 1'air, ainsi que des techniques d'installation de 
ces maldriaux pour obtenir une enveloppe impermeable a fair dans la construction 
residentielle.

w-:-"..' o Ventilation (voirle cas sur les "ventilateurs a recuperation de chaleur")
Une maison super efficiente au niveau energdtique dont 1'enveloppe est 
impermeable a fair, a besoin d'un systeme de ventilation mdcanique et un systeme 

•.;;,v:.r;.v;„de recuperation de chaleur. Le programme R-2000 a ete Tun des principaux 
facteurs responsables de la diffusion des systemes de ventilation a la recuperation 
de chaleur. De fait les maisons R-2000 et les maisons quasi R-2000 representent 
probablement la grande majorite de la clientele pour les systemes de ventilation a 
recuperation de chaleur vendus actuellement.

o Fortes et fenetres (voir le cas "fenetres prefabriquees")
En faisant la promotion des fenetres mieux isoldes, de construction plus serree et 
des fenetres munies de coupe-froid, le programme a aide la diffusion de fenetres 
plus efficientes. Les fenetres munies de vitres a basse valeur " E " devraient elles 
aussi beneficier de cette meme evolution.

o Systemes de chauffage
Le programme R-2000 a supporte I'installation d'unites de chauffage & haute 
efficacite de plusieurs genres. Les etudes de cas ont porte specifiquement sur les 
systemes solaires actifs et sur les thermopompes utilisant fair comme source de 
chaleur.

o Le design des maisons (voir le cas "construction modulaire")
En supportant la maison super efficiente au point de vue dnergetique congue 
comme un systeme integre, le programme a eu une influence sur le design des 
maisons et encore plus sur les procedds de construction. Les maisons R-2000 ne^ss 
sont pas seulement construites avec plus d'attention, elles sont en fait construites , r 
differemment.

o L'attention du consommateur
II est dans I'intention du programme de promouvoir la demande par les 
consommateurs des maisons Rr2000. Pour arriver a son objectif, le programme a 
mis en place un certain nombre d'activitds d'information et d'education allant des
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pamphlets aux articles de revues et a la presence aux foires et expositions, ainsi que 
k la publications de brochures techniques et au developpement du logo R-2000. Le 
programme a aide les constructeurs £ promouvoir les maisons R-2000 par le biais 
d'evenement marketing organises conjointement avec les entreprises de service 
public et des manufacturiers de composantes.

Tout porte a croire que si les consommateurs sont mieux en mesure d'evaluer 1'efficience 
energetique de leur maisons et si ils sont plus conscients des avantages financiers et des 
autres avantages que presentent les maisons R-2000, cela devrait avoir pour resultat une 
demande accrue pour les maisons R-2000 en particulier et pour les'maisons a haute 

* efficience energetique en general.
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LE CAS: LA PLAQUE DE PLATRE

A. DESCRIPTION

La plaque de platre, aussi connue comme mur sec, est un panneau mural ignifuge, fait de 
platre recouvert de papier des deux cote. Le produit original a beaucoup evolue et il se 
presente aujourd’hui sous une variete de formes: la plaque de platre impermeable, qui est 
utilisee dans les salles de bains et autres endroits ou Thumidite peut causer des problemes et 
la plaque de platre avec fini plastifie qui est de plus en plus utilisee dans la construction 
commerciale, mais qui reste tres rare dans la construction residentielle.: Ce materiau est 
aussi utilise dans la construction de maisons prefabriquees. Parmi les autres types de 
plaques de platre, on retrouve les plaques de renforcement pour les murs ou plafonds qui 
regoivent un revetement acoustique (entre autres), ainsi que la plaque de platre d'un pouce 
utilisee comme paroi coupe feu et pour d'autres applications speciales.

Les murs secs et, dans certaine mesure le prefini, sont les materiaux les plus choisis pour la 
construction residentielle.

B. LA DIFFUSION

La plaque de platre a ete developpee aux Etats Unis au d6but du siecle. La compagnie U.S.
Gypsum a commence la production aux environs de 1’annee 1910. En 1920 et debut des > . 23:
annees '30, il y a eu des ameliorations techniques permettant une production standardisee.
La diffusion des plaques de platre a ete fortement encouragee par le developpement du *
ruban de pontage au debut des annees '30.

Au Canada, la plaque de platre a fait ses debuts en 1930, mais son utilisation est reste limite 
jusqu'a la He Guerre Mondiale. A cette epoque, la technologic en vigueur etait celle des 
lattes enduites de platre et le mur sec etait considere comme de qualite inferieure. Plusieurs 
methodes ont ete employees pour favoriser 1'acceptation du produit. L'application d'une 
mince couche de platre sur le mur sec etait la methode la plus courante.

L' expansion de la construction residentielle a prix modique, qui a commence apres la He 
Guerre Mondiale, a influence enormement la penetration de marche de la plaque de platre.
Le mur sec, qui avail ete utilise dans la construction de nombreux immeubles a caractere 
temporaire pour fins militaires, etait une alternative attrayante a la technique en vigueur, 
celle des lattes enduites de platre. Cette technique exigeait moins de main d'oeuvre et, 
surtout, une competence technique minime. Ces deux facteurs etait extremement 
importants pour les constructeurs a 1'epoque. La necessite de produire des maisons bon 
marche dans un delai tres court et le fait de ne pas avoir besoin de main d'oeuvre 
specialisee ont beaucoup accelere I'introduction de la plaque de platre.

Une des consequences les plus intdressantes du manque de platriers pendant la periode 
apres guerre est que la qualite des murs traditionnels baissa tellement qu'il devint fmalement 
avantageux, du point de vue qualite d'installer des murs secs.

Il n'y a pas eu d'opposition efficace a I'introduction de la plaque de platre de la part des 
platriers parce qu'ils ne controlaient pas la nouvelle specialisation. Les platriers travaillant 
dans la construction residentielle n'etaient pas syndicalisms et ne pouvaient done pas 
s’opposer d'une maniere efficace a I'introduction de ce nouveau produit. Les platriers du
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secteur commercial et institutionnel etaient eux syndicalisms et ils ont resiste plus 
longtemps. Le Toronto Dominion Centre, construit en 1965, fut le premier projet de 
grande envergure a utiliser des murs secs. La quantile d'humidite degagee par le platre 
mouille dans cet immeuble completement renferme, aurait affecte le bon fonctionnement de 
I'equipement d'air climatise, ce qui favorisa I'utilisation de la plaque de platre. Aussitot 
apres I'adoption de la plaque de platre par les constructeurs du Toronto Dominion Centre, 
le mur sec fut accepte pour la construction de grands edifices.

Contrairement au metier de platrier, qui demandait de longues annees d'apprentissage et un 
T; investissement considerable en outils eten equipement, da pose des murs secs ne requiert ^r 

.: - que des exigences techniques minimes et quelques outils simples et bon marches. ■..•.,,,4^

Au debut des annees '60, le mur sec (et accessoirement le prefini), avaient completement 
remplaces les murs en platre dans la construction residentielle. Quelques petits villages 
resistaient encore, du a la disponibilite de platriers qualifies et a certaines traditions bien 
etablies. Grace a son heritage allemand la ville de Kitchener, en Ontario; a tenu bon. La 
ville de Windsor et la peninsule du Niagara ont aussi resiste jusqu'a un certain point. Par 
centre, les grands centres urbains tels Montreal et Toronto ont adopte le nouveau produit 
tres rapidement. A la fin des annees '60, il n'y avail plus que 5% des nouvelles 
constructions residentielles en Ontario qui utilisaient 1'ancienne methode. A I'echelle 
nationale ce pourcentage etait probablement encore plus petit.

Aux Etats Unis, le mur sec a ete introduit de fa§on quelque peu differente, il a d'abord ete 
vendu sous forme de plaque de platre devant etre recouvert d'une mince couche de platre 
additionnelle. Mais cela n'a pas eu une influence importante sur le processus de diffusion. : , : - ;

Dans les annees '50 et '60 le plus grave probleme technique etait celui des joints. Cette 
difficulte a ete surmontee graduellement, d'abord en evasant les joints et plus tard en 
posant entre deux panneaux de platre un ruban enduit d'un compose pret a etre utilise. y*

Chaque innovation complementaire n'a ete accepte qu'apres une longue resistance. Par 
exemple, le compose a joints pret a utiliser, qui a remplace les poudres, a prit a peu pres 10 
ans avant d'etre accepte. Les contracteurs preferaient melanger la poudre sur place, la veille 
de I'utilisation, au lieu de "payer pour 1'eau". Ce travail etait long et penible et ils ne 
tenaient pas compte du cout du temps perdu. L'utilisation a plus grande echelle des 

„ ^ plaques de platre a genere des innovations telles que la " visse a mur sec" , les panneaux 
tdsistant au feu et a rhumidite et aussi les panneaux recouverts de papier peint.

Les visses a mur sec furent introduites en 1960; jusqu'alors les panneaux etaient cloues.
Les visses ont ete developpees pour resoudre le probleme des clous qui, a cause du 
mouvement de la charpente pendant le sechage, avaient tendance a sortir du mur. Comme 
visser prend plus longtemps que clouer, la receptivite initiale a ete negative. Pour 
promouvoir les ventes de visses & mur, en 1961, les vendeurs de Black & Decker munis 
de toumevis electriques offraient aux contracteurs 1'installation sans frais de visses a mur. 
dans une maison de leur choix. , - S '

Deux facteurs ont cependant aides a la diffusion des visses a mur (cela a quand meme pris 
de 5 a 7 ans). Premierement, les contracteurs devaient retoumer reparer les murs quand 
les clous sautaient, ce qui etait couteux. Selon les reglements de la SCHL, ils etaient 
responsables des reparations pendant un an. Comme les visses a mur ne sautaient pas, 
dies avaient un avantage comparatif evident. Deuxiemement, au milieu des annees '60 il y 
a eu un ralentissement dans la construction et les contracteurs a murs secs ont decide de
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competitionner en ameliorant la qualite a prix egal. Eventuellement, les contracteurs ont 
developpe une methode consistant a clouer les bords des panneaux et a visser les surfaces.

C. LES FACTEURS AFFECTANT LA DIFFUSION

La plaque de platre avail 40 ans et etait disponible depuis 20 ans au Canada, avant d'etre 
accepte. Le succes du mur sec est du a une serie d'evenements relies a la diffusion et non 
a la qualite intrinseque du produit (qui reste d'ailleurs discutable).

II est interessant de noter que le mur sec, meme en beneficiant de ces evenements: 
favorables, a pris plus de dix ans pour remplacer le mur en platre (et-meme plus si on 
compte les grands edifices). Chaque innovation complementaire a pris de 5 a 10 ans pour 
etre acceptee par les utilisateurs.

La plaque de platre a rempli le besoin cree par la construction a bas prix de I'apres guerre. 
Le but a I'epoque etait de produire en serie et a peu de frais des maisons abordables. En 
eliminant I'approche lente et couteuse des murs en platre, la plaque de platre offrait une 
economic considerable. Elle incorporait aussi deux autres facteurs accelerateurs de 
diffusion, soil:

o Elle s'integrait facilement dans le processus de construction, sans 
causer de problemes; et

o Le ruban a pontage, le compose a joints, les outils specialises et la 
visse a rmnysont autant d'innovations complementaires qui ont 
facilite la diffusion du produit

Comme nous I'avons mentionne plus haul, les conditions de marche ont joue un role 
important. La plaque de platre, qui a forigine etait consideree comme un produit inferieur, 
devint non seulement beaucoup moins chere, mais eventuellement elle acquit la reputation 
d'avoir une qualite superieure a celle des murs de platre, produits par des platriers moins 
competents et surcharges. Le meme phenomene pourrait bien se repeter dans le domaine 
des elements de charpente; la qualite des 2"X6" et meme les 2"X4" est en decroissance 
constante du a I'utilisation de plus en plus grande de bois vert, ce qui cause des fissures 
dans les murs secs. Cette situation est en train de favoriser I'utilisation des poteaux de 
charpente metalliques.

La plaque de platre est un bon exemple d'un produit de substitution dont la caracteristique 
principale est d'etre plus simple que le produit qu'il remplace.



LE CAS: LE FILAGE D'ALUMINIUM

A. INTRODUCTION

Le cuivre est un metal qui est connu et dont on se sert depuis des sieeles. Depuis le debut, 
j le cuivre a demontre sa superiorite compare a tout autre metal en ce qui conceme la v , 

conductivity electrique. C'est pour cette raison que le cuivre a etc utilise des le debut dans 
la fabrication de cables electriques.

L'aluminium n'est pas un element naturel. Bien que decouvert ^ la fin du XVIIIe siecle, il 
n'a ete produit en quantite commerciale que vers la fin du XlXei Son utilisation dans la 
fabrication de cables de transmission n'a commence qu'au debut du XXe siecle.

A mesure que le prix de l'aluminium diminua, son utilisation dans les cables de haute 
tension augmenta. Au debut des annees 1940, l'aluminium avail totalement remplace le 
cuivre dans les lignes de transmission a haute tension, mais le cuivre restait le seul metal 
utilise dans le cablage a basse tension.

Immediatement apres la He Guerre Mondiale, il y eut une penurie de cuivre et raluminium 
fut souvent choisi comme substitut a cause de certains avantages comparatifs que 1'on 
retrouve frequemment dans la transition d'un materiel a un autre.

o L'aluminium etait utilisable aux fins desirees.

o L'aluminium etait facilement disponible et ses sources d'approvisionnement 
etait plus stables.

o Le cout de l'aluminium etait a la baisse, avec 1'avantage additionnel pour le 
Canada du fait que l'aluminium etait produit ici meme en tres grande 
quantite.

Les aspects negatifs de l'aluminium sont relies aux fails qu'il est moins conducteur que le 
cuivre et que un cable d'aluminium doit avoir un diametre approximativement 30% plus 
grand pour accommoder le meme debit

Les fils d'aluminium sont plus durs et moins malleables. Lorsque une connexion se 
desserre, il y a oxydation, la connexion se deteriore, elk chauffe et, eventuelkment, il y a 
defaillance avec danger d' incendie. Il est bon de noter que ces defauts du filage 
d'ahiminium etaient totalement inconnus a 1' epoque ou le filage d' aluminium fut introduit 
au Canada.

B. LA DIFFUSION

Ce n'est que deux sieeles apres sa decouverte que raluminium fut utilise pour le cablage a 
haute tension et quarante ans passerent avant que ce secteur soil domine par le cablage d' 
aluminium. Le filage d' aluminium pour fins residentiels a vu le jour en Alkmagne en 
1934, suivi d'une lente expansion a travers I'Autriche, I'ltalie et la France, ou les premiers
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fils d'aluminium furent installes vers la fin des annees trente. II aura done fallu quarante 
ans a 1' aluminium pour dominer le secteur residentiel, tout du moins au Canada, une 
position qui n'a €te maintenue que pour quelques annees, apres lesquelles le fil 
d'aluminium fut retire du marche. Puisque le fil d'aluminium n'a ete introduit au Canada 
qu'un 1948, sa diffusion depuis son introduction jusqu'a sa maturite, s'est faite dans le 
court espace de vingt ans.

L'introduction du filage d'aluminium au Canada a debutd par une experience conduite par la « 
societe ALCAN, qui decida d'utiliser des fils electriques d'aluminium dans un 
developpement de 75 residences construites k Arvida, au Quebec* en 1948. Cette 
experience fut r€alisee & peine un an apres que TAssociation canadienne des normes . 
autorisa 1'utilisation du filage d'aluminium a la place du filage de cuivre dans la 
construction residentielle au Canada. A I'origine, cette autorisation ne recouvrait que le 
filage a filament unique. Les fluctuations de prix et les penuries d'approvisionnement de 
cuivre reliees a la guerre de Coree, au debut des annees '50* augmenterent 
considerablement la demande de filage d'aluminium. L'utilisation du filage d'aluminium 
devint plus repandu. En 1953 le village de Kitimat, site d'une autre usine ALCAN, a ete 
cable entierement en aluminium.

Les electriciens trouverent des le debut que l'utilisation des fils electriques d'aluminium du 
?■ type mono-filament, etait plus difficile, mais il n'y eut pas de resistance de la part des 

electriciens, car le prix et la disponibilite etaient trop favorables a I'aluminium. Pendant une 
autre crise qui affecta la disponibilite du cuivre, au milieu des annees '60, le differentiel de 
prix entre le cuivre et raluminium devint tellement grand que le cout a 1'unite de 

"conductivity" etait favorable a Taluminium dans une proportion de 4 k 1. r

Des statistiques provenant des Etats Unis, ou le filage d'aluminium avail ete introduit en 
1946, montre clairement la progression de I'aluminium. En 1960 raluminium representait 
11% du filage, tandis que le cuivre dominait avec 89%. En 1969, raluminium avail acquis 
23% du marche et en 1974 sa part de marche etait d'au moins 33%.

Pendant toute cette periode de croissance un element tres important ne fut jamais pris en 
consideration, soil le fait que la plupart des equipements electriques utilises a 1'epoque 
avaient ete congus pour etre connectes a des circuits de filage de cuivre.

En 1974, approximatiyement un demi million de residences canadiennes possedaient du 
filage d'aluminium.

Le filage d'aluminium etait en voie de devenir le produit dominant lorsqu'une serie de 
problemes relies a la securite de 1'emploi de fils d'aluminium dans la construction 
residentielle vinrent a la surface. Dans 1'espace de quelques annees, le fil electrique 
d'aluminium disparaissait.

C. FACTEURS AFFECTANT LA DIFFUSION

Le filage d'aluminium est un bon exemple de diffusion par substitution directe. La 
litterature relative a la diffusion des innovations met 1'emphase sur le fait qu'un produit a 
plus de chance d'etre adopte s'il possede des avantages comparatifs evidents, s'il est 
compatible, moins complexe, etc. Si un produit est totalement semblable a son 
predecesseur, s'il est supporte par un nom prestigieux et si en plus il a 1'avantage d'etre 
plus bon marche, il est a prevoir qu'il beneficiera d'une courbe d'adoption accentuee.
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C'est ce qui s'est produit dans le cas de raluminium. Dans la mesure ou le prix baissait, la 
penetration de raluminium continuait a s'accelerer. Apres a peine 25 ans raluminium 
devenait le produit dominant

Le point saillant de ce cas est que 1'aluminium a toujours ete utilise comme si c'etait du 
cuivre, a part les differences de diametre, rendues necessaires par les differences de 
conductivite. Toutes les autres caracteristiques du filage restaient les memes. Ceci est 
particulierement vrai en ce qui conceme les prises de courant et les interrupteurs.

Ce n'est qu'en 1975, lorsque la diffusion approchait I'dtape de saturation, que les 
differences entre I'aluminium etle cuivre commencerent a etre per^ues et que I'ACNOR 
commen5a a emettre des normes specifiques pour I'aluminium. II devint alors, de plus en 
plus Evident que les corps de metier impliques devaient recevoir une formation specialist 
dans I'utilisation du filage d'aluminium parce que les connections sont plus diffieiles k faire 
et surtout parce que les mauvaises connections sont dangereuses. L'une des consequences 
de cette prise de conscience de la difference entre le cuivre et I'aluminium fut 1'introduction 
d'une nouvelle ligne de disjoncteurs, de prises de courant et d'interrupteurs utilisables avec 
du filage d'aluminium.

II devint de plus en plus evident que ce qui apparaissait a 1'origine comme une simple 
i s . substitution directe etait en fait un processus tres complexe, impliquant I'utilisation 

additionnelle de certains materiaux comme 1'etain, le cadmium et le placage au zinc, pour 
eviter la corrosion.

Bien que I'aluminium ait garde son avantage de prix jusqu'k la fin ( meme si le prix du .. 
cuivre retomba a son niveau pre-1965), il finit par perdre ses autres avantages comparatifs. 
La complexite de I'utilisation de I'aluminium finit par introduire un facteur croissant 
d'"incompatibilite" dans I'esprit de rutilisateur.

Ce cas est un exemple d' une situation ou divers elements se sont combines pour favoriser 
une diffusion rapide. Premierement, les barrieres reglementaires qui ont, au cours des 
annees ete un frein a la diffusion de beaucoup d'autres innovations, n'ont pas joue dans ce 
cas un role important. Deuxiemement, les conditions economiques jouerent franchement en 
faveur d'une substitution. Troisiemement, il n'y a pas eu de resistance au changement de la 
part des electriciens, meme si raluminium etait moins facile a utiliser que le cuivre.

Ce cas est aussi un bon exemple de 1'influence que la taille et le prestige du producteur 
peuvent avoir sur 1'acceptabilite d'un produit.

En fin de compte, la legon a etre tire de ce cas est que la diffusion n'est pas un processus 
irreversible. Des que le filage d'aluminium devint plus complexe, plus risque et moins 
compatible, le processus de diffusion fut 1'objet d'un volte-face dramatique.
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CAS: LA PLOMBERIE EN PLASTIQUE

A. INTRODUCTION

L'installation de plomberie d'une maison est composee des Elements principaux suivants: 
le reseau d'evacuation, la tuyauterie d'eau chaude et d'eau froide.

Quatre vingt quinze pour cent des maisons de un ou deux etages construites au Canada 
durant les demieres vingt annees ont une tuyauterie d'evacuation en ABS. En ce qui 

r > 2 conceme la partie souterraine du reseau d' evacuation des constructions residentielles , 
depuis quelques annees, on utilise de plus en plus des collecteurs en polychlorure de 
vinyle (PCV). A cause de restrictions imposes par le code de feu, I'utilisation des tuyaux 
en ABS est interdite dans les constructions de plus de deux etages.

Le marche de la tuyauterie d'eau potable sous pression est compose de trois produits 
principaux: la tuyauterie de cuivre, qui represente encore la majorite des installations 
depuis que le cuivre a remplacd la fonte, il y a plus de trente ans; la tuyauterie de PCV, 
dispOnible au Canada depuis le debut des annees 1970 et la tuyauterie de polybutylene 
(PB), qui a ete introduite au Canada au milieu de la decade des '70.

En termes de part de marche, les meilleurs approximations disponibles indiquent que le PB 
a atteint une part de marche de la construction residentielle de pres de 10%, bien qu'il y ait 

■ -•J' des variations regionales considerables. Le PCV ne semble pas avoir depasse la marque r 
des 1%.

B. DIFFUSION

L’adoption de la tuyauterie en ABS a ete tres rapide. Des le moment ou il devint disponible 
au Canada en 1965, TABS demontra des caracteristiques qui en faisait un produit 
pleinement compatible avec les habitudes des plombiers. La tuyauterie en ABS est une 
copie conforme des anciens tuyaux en fonte, mais elle a 1'avantage d'etre beaucoup plus 
Idgere, beaucoup plus facile a transporter et a manipuler. Elle est aussi beaucoup plus 
propre et bien moins chere. De plus, I'utilisation de solvants chimiques pour emmancher 
les tuyaux en ABS est considerablement plus simple que les methodes requises pour 
joindre les anciens tuyaux en fonte. L'ABS avait done pratiquement toutes les 
caracteristiques requises pour une diffusion rapide. En depit de la lenteur dont on fait 
preuve certaines autorites municipales, 1'ABS n'a pris que trois ans pour devenir le produit 
dominant en ce qui concerne le reseau d'evacuation dans le secteur residentiel. Cette 
rapidite de diffusion fait de 1'ABS, 1'un des succes de I'industrie.

Cette situation ne s'est pas repute en faveur du PCV ni du PB, qui sont utilises dans la 
tuyauterie d'eau potable sous pression.

* - Le cuivre continue a dominer le marche, en depit des limitations suivantes: - s'

o II est susceptible au gel, un probleme de plus en plus mineur dans les 
constructions residentielles de mieux en mieux isolees;

o Bien que la tuyauterie de cuivre en tant que telle ne semble poser aucun 
probleme, il n'en va pas de meme avec la soudure a base de plomb
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necessaire pour joindre les tuyaux de cuivre. A cause de cela plusieurs etats 
americains, comme par exemple le Delaware, exigent maintenant que Ton 
utilise une pate de soudure a base d'antimoine au lieu d'une soudure au 
plomb; de plus

o Le cuivre est une commodite transigee sur les marches intemationaux. Ce 
produit a connu recemment d'importantes fluctuations de prix.

La resine de PCV est manufacture au Canada par B .F. Goodrich. Le produit a ete 
introduit sur le marchd canadien il y a quelques 15 ans. Les tuyaux de PCV sont rigides, , 
Temmanchement se fait avec un solvant plutot que par soudure, mais il faut laisser secher 
pendant 24 heures, ce qui exige du plombier une etape additionnelle qui I'oblige a revenir 
pour tester I'etancheite du reseau. Le principal desavantage du PCV est que son utilisation 
a, pendant des longues annees ete restreinte a la tuyauterie d'eau ffoide. Etant donne 1' 
obligation d'utiliser du cuivre pour le reseau d’eau chaude, 1'interet du PCV est 
extremement limite.

A cause de sa faible part de marche, le PCV a perdu beaucoup de distributeurs au cours 
des demieres annees. Plusieurs grossistes ont cesse d'entreposer ce produit parce que il est 
tres peu utilise par les plombiers professionnels.

La resine de polybutylene (PB) est manufacture au Canada par Shell Canada. Le produit a 
ete introduit au marche canadien aux environs de 1975. En plus des deux producteurs 
canadiens de tuyaux en PB, il y a aussi deux importateurs de tuyaux de PB manufactures 
aux Etats Unis. Le PB est nn produit completement inerte. La feuille en PB a ete approuve : 
avec certaines restrictions pour I'emballage de produits alimentaires par le FDA americain.
Le PB n'est pas un materiel rigide et les tuyaux en PB peuvent etre plies sans coude jusqu'a 
12 fois le diametre du tuyau. Cela veut dire que pour un tuyau de 1/2" on peut obtenir une 
courbe de 6" de rayon sans danger de restriction de pression. De plus, le PB peut 
supporter jusqu'a douze cycles de gel et de d6gel avant qu'il n'y ait perte d'61asticite du 
tuyau. Les tuyaux en PB ne sont pas sujets k la corrosion ni k I'accumulation de calcaires. 
Les tuyaux en PB d'un pouce et plus doivent etre emmanches avec des raccords a 
compression. Les tuyaux de diametre inferieur a un pouce et, en particulier ceux d'un demi 
pouce qui sont utilises pour 1'eau chaude et 1'eau froide dans la construction residentielle 
doivent etre comprimes ou bien emmanches avec des garnitures a compression. 
Contrairement a ce qui se passe avec le PCV, les tuyaux en PB ne peuvent pas etre colles.

Le processus de compression implique I'introduction d'un raccord a I'interieur du tuyau et 
d'un anneau k 1'exterieur. Le tout est comprime a 1'aide d'un outil specialise assez 
encombrant. La compression d'un tuyau d'un demi pouce resulte dans une reduction du 
diametre interieur du tuyau, ce qui reduit le flot. A cause de cela, la tuyauterie de PB est 
considere inacceptable dans plusieurs regions. Pour eliminer ce probleme il est necessaire 
d'utiliser des tuyaux de 3/4 de pouce, ou tout au moins une combinaison de tuyaux de 3/4" 
et de 1/2". L'utilisation de tuyaux de 3/4" augmente le cout d'installation et rend I'option 
PB moins attrayante. Les causes de defaillance: sont les memes pour les tuyauteries de 
cuivre et en PB, soil, les fautes d'installation.La vie utile d'une tuyauterie en PB est 
d'environs 50 ans.

Bien que le cout d'un tuyau d'un demi pouce en PB soit inferieur au cout d'un tuyau de 
cuivre de diametre equivalent, I'installation de la tuyauterie de PB prend plus de temps; les 
garnitures sont cheres et 1'outil de compression est encombrant. Tout cela rend la 
tuyauterie en PB moins attrayante. L'utilisation des ecrous de compression est une option



qui est trop dispendieuse et prend trop de temps pour etre viable dans les installations 
commerciales, par contre ell'est parfois attrayante pour les bricoleurs.

A date, le PB a une penetration de marche d'a peu pres 10%. Cette penetration n'est pas 
uniforme, il y a des variations regionales considerables. La part de marche en Colombie 
Britannique est de pres de 20%. Ceci est du au fait que dans I'Ouest du Canada, le PB est 
aussi utilise pour le chauffage des garages et des maisons par le systeme de chauffage par 
rayonnement. Ce marche ne s'est pas developpe dans I'Est du Canada.

La penetration de marche du PB est passe de 5% il y a cinq ans & 10% a present. Selon 
certaines sources provenant de l'industrie, la diffusion du PB pourrait etre 
considerablement acceieree par les developpements suivants:

o Des recherches sont en cours pour developper une alternative aux systemes 
actuellement utilises pour joindre les tuyaux en PB. L'objectif est 
d'eiiminer les restrictions de flot et de faire disparaitre les barrieres legales a 
I'utilisation du PB.

o La penetration de marche du PB a ete freine de fagon considerable par le 
prix du cuivre qui est restd tres bas pendant plusieurs annees. Si le prix du 

i ^cuivre continue a monter comme ga a ete le cas demierement et si le prix 
monte d'encore 40 a 50 centimes, il est a prevoir que le cout global d'un 
systeme de tuyauterie en cuivre augmentera encore de quelques 20%. Cette 
hausse creerait un avantage comparatif considerable en faveur du PB.

o Le PB n'est pas encore utilise de fagon reguliere par les gros coiitracteurs en 
plomberie. L'adoption du PB par les gros contracteurs aurait pour effet 
d'accroitre la part de marche du PB a 30%.

C. FACTEURS AFFECTANT LA DIFFUSION

Le PCV et le PB sont deux resines developpes aux Etats Unis. La totalite des recherches 
et du developpement initial ainsi que les tests d'evaluation ont ete realises aux Etats Unis. 
L'emphase de ce cas a done ete mise sur le processus de diffusion au Canada plutot que sur 
le processus de developpement et de transfert de la technologic de production.

Les constructeurs prennent deux types de risques en consideration: le premier est relie a la 
responsabilite civile au cas ou le produit souffrirait une ddfaillance. Les constructeurs qui 
ne sont pas familiers avec la tuyauterie en plastique ont tendance a avoir une reaction qui est 
connue sous le nom de reaction "IBM". Dans le cadre de la legislation actuelle, qui les rend 
de plus en plus responsables des defauts de construction, les constructeurs considerent que 
si ils utilisent des tuyaux de cuivre et que ceux ci ont un defaut, ils n'en seront pas tenus 

f , responsables. Par contre si ils utilisent des tuyaux en plastique et que ceux cL ont une 
defaillance, ils pourraient etre accuses d'avoir utilise un produit "inferieur".

L1 autre type de risque est relatif a la position competitive du constructeur. Beaucoup de 
constructeurs croient que les consommateurs preferent le cuivre et que en utilisant le 
plastique ils pourraient se retrouver dans une position ddsavantageuse vis a vis de leurs 
competiteurs. De plus, ils sont tres reticents a adopter des produits dont I'utilisation 
soufffe de certaines restrictions imposees par le code du batiment (au moins jusqu'au 
moment ou les avantages economiques deviendront plus significatifs).
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II y a peut etre un autre Element de risque en relation au PCV . Les constructeurs ayant bien 
en memoire les problemes que leur avail cause la MIUF, sont tres reticents vis a vis un 
produit qui pourrait, eventuellement etre consider^ comme nocif (a cause du chlore dans le 
PCV) et qui pourrait les impliquer dans des pom-suites legales couteuses en argent et en 
reputation.

. Les considerations enoncees ci dessus seraient vite surmontees si la tuyauterie plastique 
avaient un avantage de cout considerable pour le constructeur. Ceci n'est pas le cas dans 

. les conditions presentes, en consequence, la decision pour ou contre Tutilisation de la 
tuyauterie en plastique est dans les mains de 1'entrepreneur en plomberie.

La plomberie en plastique ne gene aucunement les constructeurs, il n'en va pas de meme 
avec les plombiers. On peut coller les tuyaux d'ABS en quelques minutes, mais il faut 24 
heures pour que les joints de PCV durcissent, ce qui force le plombier a faire une visile 
supplementaire pour tester la tuyauterie. Ce desavantage est presque aussi important que 
Timpossibilite d'utiliser le PCV pour les tuyaux d'eau chaude.

Quant au PB, il souffre du fait que les joints sont couteux et prennent du temps. De plus il 
y a la question de restriction du flot. Dans la mesure ou les plombiers sont payes a forfait, 

41s ne sont pas interesses a un produit qui reduit leur productivite.

Dans le but de promouvoir la diffusion du PB, le producteur canadien (Bow Plastics), 
offrait jusqu'a recemment, de la tuyauterie PB gratuite aux constructeurs qui acceptaient de 
I'inclure dans leur maisons modeles. De plus, la compagnie foumissait gratuitement les 
outils necessaires a I'installation des tuyaux en PB.

D. CONCLUSION

Ce cas est un exemple d'une situation ou la diffusion pourrait etre acceleree par le 
developpement d'une alternative a la compression, ou d'un outil moins encombrant. En 
termes de diffusion des innovations cela equivaut a dire que I'emphase sur les "innovations 
auxiliaires" a le potentiel d'accroitre la capacite d'integration de I'innovation principale.

• L'un des producteurs a mentionne le fait que la diffusion pourrait etre acceleree si la
formation des corps de metier mettait plus d'emphase sur Tutilisation de nouveaux 
materiaux et s'il y avail plus d'opportunites de former et de certifier les plombiers dans la 
region de Toronto. Selon lui, les plombiers de cette region sont tellement occupes qu'ils 
n'ont pas le temps d'acquerir des nouvelles competences ou meme de prendre le risque de 
changer d'habitudes.

L'industrie pourrait aussi faire quelques demarches pour reduire le risque ressenti par les 
constructeurs, soil par le biais de systemes de formation, soil par de Tinformation 

^ > ; additionnelle et surtout en deyeloppant un type quelconque d'assurance qui prendrait en ^.
charge les risques relies a toute d^faillance du produit.
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CAS: LES VENTILATEURS A RECUPERATION DE CHALEUR

A. INTRODUCTION

Les systemes VRC (ventilateurs k recuperation de chaleur) sont des appareils de type 
electro-mecanique int6gres aux systemes de chauffage k air chaud et d'air climatise.

Les systemes VRC ont deux fonctions principales: la premiere est I'absorption d' une 
partie de la chaleur: perdue pendant Textraction de I'air vicie et le transfert de cette chaleur 

r a l'air frais qui est aspire pour remplacer l'air vicie; la deuxieme fonction est de capter une - 
partie de Thumidite presente dans I'air frais, de fa?on a reduire les problemes dus aux 
exces d'humidite.

Les maisons construites de fa§on traditionnelle n'ont pas besoin d'un systeme VRC parce 
qu'elles ont tellement de "fuites" que la totality du volume d'air de la maison est remplace 
plusieurs fois par heure sans recours a un systeme de ventilation mecanique. De plus, la 
plus part des maisons traditionnelles sont equipes d'un systeme de ventilation; dans la 
cuisine, il y a 1'extracteur au dessus du poele et dans les salles de bain, les ventilateurs a 
plafond ou a mur.

La maison traditionnelle est trop permeable pour etre economique du point de vue 
energetique. Le besoin d'accroitre la conservation d'energie a amene au developpement de 
la maison dite "impermeable". • Ce type de maison est completement recouvert d'un pare- 
vapeur et d'un coupe vent. Les maisons impermeables ne sont pas sujettes a un 
renouvellement automatique de fair interieur, elles ont besoin d'un systeme de ventilation 
mecanique pour assurer le renouvellement optimum de I'air afin de maintenir la qualite de 
I'air et d'eviter I'accumulation d'humidite dans la maison.

En combinant un extracteur avec une ou plusieurs prises d'air, il est possible d'obtenir le 
nombre desire de renouvellement d'air, mais cette approche est contre-productive dans la 
mesure ou elle cause des pertes de chaleur considerables. Si I'air chauffe est 
continuellement expuls6 sans recuperation de chaleur, les couts de chauffage d'urie maison 
impermeable pourraient facilement etre plus eleves que ceux d'une maison traditionnelle.

A (; Les systemes VRC canadiens sont relies au chauffage central et ne sont utilises qu'avec les 
systemes a air propulse. D'autres pays, comme le Japon, produisent des systemes VRC 
autonomes, utilisables au niveau d'une piece en particulier. Ces systemes ne sont pas 
necessairement greffes sur un chauffage a air propulse.

Comme indique ci-dessus, les systemes VRC sont integres dans le systeme de chauffage et 
de climatisation. L'installation d'un VRC est une tache complexe, car il est necessaire de 
maintenir I'equilibre du systeme en tout temps et d'eviter les pressions d'air negatives qui 
pourraient se produire lors de I'utilisation du foyer, de la hotte de cuisine ou du ventilateur 
de la salle de bain. A cause de cette complexity, l'installation des VRC requiert des 

: i connaissances plus avancees que celles necessaires a l'installation d'un systeme traditionnel 
de chauffage ou de climatisation.

Dans la mesure ou le nombre de maisons impermeables augmente, les producteurs et les 
installateurs de VRC s'attendent a ce que la demande depasse la fourchette des 5,000 a 
12,000 unites, qui represente le nombre d'unites installees au Canada jusqu'en 1987. Ce 
nombre inclue les unites installees dans des nouvelles et lors de renovations.
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Avec 1'augmentation du nombre de maisons impermeables, les producteurs de VRC 
s'attendent a ce que la "qualite de rair" dans les maisons et, probablement la presence du 
gaz radon, deviennent des sujets aigus de preoccupation, ce qui devrait resulter en une 
demande accrue des systemes VRC.

Les developpeurs et les contracteurs ne considerent generalement pas les systemes de 
chauffage et de climatisation comme des items determinants dans la decision d'achat, ils 
ont plutot tendance a installer des systemes qui correspondent au strict minimum requis par 

"V.les rlglements. Ils preferent installer des systemes de chauffage k efficacite moyenne, des : i;.
des extracteurs plutot que d'installer des foumaises k haute efficacite y; 

ou d'investir dans I'installation d'un VRC. Bien que les developpeurs reconnaissent les 
avantages potentiels des VRC, ils considerent que c'est pour eux un cout additionnel qui 
n'apporte pas de valeur ajoutee. Les contracteurs affirment qu'ils ne peuvent pas incline 
des items tels les VRC sans risquer de se mettre en desavantage vis a vis de leur 
competiteurs.

B. LA DIFFUSION

r: ; Les premiers VRC semblent avoir etes developpes en Suede ou au Japon. Aux environs de 
1975, la Societe Mitsubishi a essaye, sans succes, de vendre des VRC au Canada. L'echec 
de Mitsubishi s'explique par le fait que le produit n'etait pas adapte a I'environnement 
canadien. Les unites, de petite dimension, n'etaient suffisantes que pour une piece alors - 
que la majorite des maisons canadiennes ont un chauffage central. De plus, les VRC 
japonais n'etaient pas congus pour operer dans les conditions climatiques canadiennes. 
Bien que Mitsubishi ait retire ses VRC du marche canadien, le concept lui meme a ete 
accepte et un certain nombre de VRC de fabrication canadienne ont etes developpes en 
1976-77.

Le processus de recherche et de developpement a suivi deux axes principaux. II y a eu 
I'effort realist par des petites entreprises du secteur prive et les recherches realises par des 
institutions gouvemementales tel le Laboratoire de recherche des Prairies, du Conseil 
national de recherches et la Ontario Research Foundation situee a Sheridan Park.

^ . Tous les producteurs initiaux etaient de petite taille et n'appartenaient pas a la confrerie des 
producteurs de systemes de chauffage et de climatisation.

A I'origine, I'objectif des VRC dtait la recuperation de chaleur et non la ventilation. A 
I'epoque, la conservation d'energie devenait de plus en plus populaire, il y avail un interet 
considerable pour tous les appareils capables d'economiser de I'energie, mais aucune 
demande specifique pour des echangeurs de chaleur air-air.

Les developpeurs n'etaient pas du tout interesses par ce genre d'equipement a cause de son 
manque d'attrait"marketing". Les architectes n' exigeaient pas leur utilisation dans les rv . 

. developpements residentiels et les contracteurs en chauffage etaient reticents.

Au debut des annees '80, la fonction ventilation des VRC commenga k prendre plus 
d'importance que la fonction recuperation d'energie. Pendant la periode 1981-85, un 
nombre considerable de VRC ont etes utilises pour resoudre les problemes causes par la 
MIUF. L'utilisation d'un extracteur permet d'obtenir le nombre desire de changements 
d'air par heure, mais les pertes d'energie sont considerables.
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Pendant cette meme periode, les VRC ont connu un certain succes an niveau des 
renovations de maisons ayant des problemes d'humidite. A long terme, la croissance de 
vente des VRC semble etre fortement li€e au concept de maison "impermeable" supporte 
par le programme R-2000.

Les premiers VRC ont etes developpes dans un contexte ou il n'y avail aucun reglement 
pertinent, aucune norme d'efficacite ni d'installation. Le Code national du batiment ne 
faisait aucune reference aux VRC. Les normes relatives aux VRC furent neanmoins 
d6veloppees assez rapidement k la suite de Tintervention. de certaines agences: 
gouvemementales, tel le Conseil national de recherches et le Ministere de I'energie, mines f 
et ressources. Les normes furent developpees par plusieurs comites ( ASHRAE , HRAI,
1'ACCH ) impliques dans les questions de ventilation, de recuperation de chaleur et de 
I'amelioration de la qualite de fair et par le Programme devaluation des prototypes de VRC 
de la Ontario Research Foundation finance par le Programme R-2000.

A la suite des travaux de ces comites on arriva k la conclusion que les maisons 
impermeables avaient besoin de ventilation mecanique et un certain nombre de normes de 
I'ACNOR et de 1'ASHRAE furent developpes et eventuellement le Code national des 
batiment promulgua des reglements exigeant I'inclusion de ventilation mecanique dans 
toutes les nouvelles constructions residentielles. Ces reglements seront bientot mis en 
vigueur par la Nouvelle Ecosse, le Manitoba et la Colombie Britannique. Les autres 
provinces n'ont pas encore pris de decision.

II est bon de noter que les reglements ne font que mentionner 1'obligation d'installer des' * '
appareils de ventilation mecanique, il n’y a aucune obligation dutiliser un VRC.

C. LES FACTEURS AFFECTANT LA DIFFUSION

Regie generale Tanalyse des accelerateurs et des barrieres k la diffusion se fait en fonction 
des principaux beneficiaires de I'innovation, et dans certains cas, en fonction des preneurs 
de decision d'achat. Dans le cas present, il y a deux groupes d'individus qui remplissent 
les caracteristiques requises, soit les developpeurs et les acheteurs de maison.

-L'acheteur de maison,a joue un role double mais en meme . temps, conflictuel dans 
I'introduction de cette innovation. L'acheteur a ete I'element determinant dans 
I'incorporation de VRC au niveau des maisons constmites a partir de plans individuels. 
Un grand nombre de ces maisons, qui ne representent pas plus de 1% des residences 
constmites chaque annee, sent equipees de VRC.

D'autre part, l'acheteur reste la barriere la plus difficile a surmonter dans le processus 
d'introduction k grande echelle des VRC dans les projets de developpement residentiel. 
L'acheteur de maison est pergu unanimement comme n'ayant qu'une preoccupation en tete,

: ~ soit: le/ prix d!achat, 'au detriment de tout autre element tels des couts d'entretien^
- ^ d'operation, et meme parfois, de simple consideration de qualite. De plus, les acheteurs 

sont generalement ignorants de tout ce qui conceme les VRC et, de plus, ils ne semblent 
pas interesses.

Au niveau du consommateur la demande est freinee par la faiblesse des avantages 
comparatifs des VRC. Au niveau des producteurs, reffort de promotion est freine par la
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complexite du produit et par les problemes de communication. La combinaison de ces deux 
facteurs ayant pour consequence d'affaiblir considerablement le processus de diffusion.

Le processus de diffusion peut etre accelere lorsque le produit regoit I'appui des 
"prescripteurs". Si les architectes, les ingenieurs, les developpeurs et les reglements 
municipaux, qui sont les principaux prescripteurs dans ce domaine supportaient la 
diffusion des VRC, celle-ci serait plus rapide. De fait, il n'y a eu a date aucun support de 
la part des architectes, des ingenieurs et des d6veloppeurs, par centre, dans certains cas, les 1 

•>-; inspecteurs municipaux ont refuse d'autoriser 1'installation de VRC a cause de leur manque ^ 
de familiarite avec ce type d'equipement et de leur crainte vis-a-vis
d'eventuelles poursuites legales. Cette situation devrait se regler d'elle meme lorsque les 
inspecteurs se familiariseront avec la norme ACNOR C444.

Les producteurs des VRC sont tous des enthousiastes et des entrepreneurs, mais ils sont en 
general assez petits et ils manquent de ressources. Le nombre de grandes entreprises 
traditionnelles du secteur chauffage et refrigeration qui se sont lancees dans la production 
des VRC reste minime. Dans la mesure ou les VRC doivent etre completement integres au 
reste du systeme pour fonctionner de fagon optimale, I'absence de gros producteurs 
capables d'offrir des systemes complets est une barriere additionnelle au processus de 
diffusion.

Les corps de metier ont coopere dans I'etablissement de normes et des programmes de 
formation (leur participation a ete en grande partie finance par le programme R-2000). 
D'un autre cote, les gens de metier ont toujours montre une tres forte reticence a 
s'impliquer dans I'installation des VRC a cause de la complexity inherente au systeme et a 
cause des responsabilites legales que le contracteur doit assumer.

Dans ce contexte, ou la demande est restee faible et ou les producteurs manquent de 
ressources pour promouvoir agressivement le produit, e'est le gouvemement qui a fini par 
jouer un role majeur dans revolution des VRC en termes de developpement technologique 
et de diffusion.

Le CNR a joud un role important dans la recherche et le developpement, la SCHL a assiste 
financierement le developpement des prototypes, tandis que EMR a supports le cout des 
tests de performance. EMR a aussi aide considerablement les efforts de formation et de 
certification des corps de metiers impliques.

L'importance de I'implication d'EMR dans le programme de tests des prototypes de VRC 
vient du fait que ces tests ont eu un impact considerable sur le developpement 
technologique des VRC pour la bonne raison que la plupart des prototypes originaux ont 
demontre des defaillances considerables, surtout en ce qui conceme les problemes de 
givrage. Les modeles ulterieurs reussirent a se qualifier, ce qui demontre Timportance du 
support gouvernemental et de 1'effet benefique du developpement des normes de 
performance.

L'implication gouvemementale au niveau de la recherche et du developpement ainsi que au 
niveau du processus de diffusion a cree des liens etroits de communication entre les * 
chercheurs, les producteurs, les comites de normes et les departements interesses. Cette 
situation, hautement desirable se retrouve souvent au niveau des etapes initiales des 
processus de diffusion qui aboutissent a un succes. Le probleme consiste a etendre ces 
liens au dela du groupe des "innovateurs". En ce qui conceme les VRC il ne semble pas 
que cette expansion ait ete realisee, ni qu'elle soil en voie de I'etre.
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D. CONCLUSIONS

Ce cas est un bon exemple des effets benefiques que pent avoir la cooperation entre 
gouvemement, industrie et corps de metier. Suite a cette cooperation, le Canada possMe 
maintenant un produit techniquement viable, un groupe d'hommes de metier possedant la 

: formation necessaire et d'une reglementation adequate. Si on ne prevoit pas la venue 
d'une nouvelle crise energetique ou I'emergence d'une crise reliee k la qualite de fair, il est: v; 
possible de concevoir une situation dans le cadre de laquelle la diffusion future des VRC 
serait strictement determinee par les forces du marche. Par centre, si Ton prevoit que les 
questions d'energie ou de qualite de 1'air sont en voie de devenir des preoccupations 
majeurs alors, il serait bon de developper des politiques dont I'objet serait d'assurer la 
survie d'un noyau de producteurs de VRC et de continuer le processus de recherche et de 
developpement en 1'axant vers les questions reliees a la qualite de 1'air.
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CAS: LES FENETRES PREFABRIQUEES

A. DESCRIPTION

Toutes les fenetres qui sont instances dans des nouvelles constructions ou des renovations, 
partout au Canada, sont des fenetres prefabriquees, bien que un certain pourcentage de ces . 
fenetres soit prefabrique sur mesure.

L'industrie canadienne de fenetres prefabriquees est tres ffagmentee, elle opere a quatre 
niveaux distincts. Au plus bas niveau, on retrouve les entreprises locales, ce niveau 
comprend un tres grand nombre de tres petits producteurs qui profitent de leurs faibles 
couts fixes pour offrir des produits sur mesure a prix competitifs. Au deuxieme niveau on 
retrouve les entreprises regionales, ces entreprises sont plus larges et offrent une gamme de 
produits plus etendue. Regie gdndrale, ces entreprises sont d'anciennes entreprises locales 
qui ont evolue au niveau regional, dependant des conditions de marche au niveau de la 
region, ces entreprises peuvent atteindre des tailles considerables. Le troisieme niveau est 
compose de quelques entreprises de taille nationale qui operent h partir de quelques grosses 
usines ou d'usines multiples distribuees dans la region. Finalement, au niveau le plus eleve 
on retrouve des compagnies de taille intemationale qui importent des fenetres prefabriquees 
des Etats Unis. Ces entreprises operent normalement dans le haut de la gamme de prix.

L'industrie est caracterisee par une tres grande facilite d'entree au niveau le plus bas, ceci 
est du au fait que les besoins en investissement et la technologic necessaire pour la 
production de fenetres prefabriquees sur mesure sont minimes. Le fait que l'industrie 
n'est pas integree verticalement est un autre element qui favorise rentree de petits 
producteurs.

Les fenetres prefabriquees canadiennes sont faites en bois, en aluminium ou en plastique, 
ou en une combinaison de ces materiaux (par exemple, les fenetres a revetement). Par 
centre, les modeles de fenetres varient considerablement, depuis les fenetres a chassis 
coulissant horizontales et verticales a celles a auvent ou £l battants.

Tous les modeles de fenetres sont disponibles partout au Canada, mais il existe des 
preferences regionales marquees. Par exemple, la region de Montreal a toujours favorise 
les fenetres coulissantes en aluminium et ce sur les quatre cotes de la maison. Par centre le 
marche d'Ottawa est plutot favorables aux fenetres a battants en bois du cote de la rue et 
aux fenetres coulissantes a isolation thermique.

A Toronto le marche surchauffe continue a favoriser les fenetres coulissantes verticales en 
fa?ade et les fenetres coulissantes a vitrerie double horizontales pour le reste.

Les observations ci-dessus ne s'appliquent que aux gros developpements residentiels et pas 
necessairement aux maisons constmites sur mesure.

L'industrie canadienne de fenetres prefabriquees ne possede pas de programme, formalise,:^ 
de recherche et de developpement. Les innovations qu'elle adopte sont le resultat 
d'observation de ce qui se fait aux Etats Unis et de la disponibilite sur le marche canadien 
de nouvelles composantes, telle la quincaillerie necessaire pour les fenetres a battants, les 
vitres doubles thermiques et la vitre a faible degagement de chaleur.
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B. LA DIFFUSION

Jusqu'a la He Guerre Mondiale, la pratique courante etait de construire les fenetres sur le 
chantier, d'ajouter les chassis et les vitres et de faire installer le tout par un menuisier. La 
structure de la fenetre etait totalement en bois et la friction du bois sur bois etait toujours 
une source de problemes. A I'epoque il n'y avail pas de normes pour la taille de fenetres 
pour la bonne raison que chaque maison etait construite separement et que le concept de , 
developpements residentiels a grande echelle n'existait pas encore.

La transition a la fenetre prefabriquee ne c'est pas faite de la meme fa§on ni en meme 
temps partout au Canada, mais les caracteristiques gdnerales de cette transition et la 
fourchette de temps restent comparables.

L'introduction des fenetres prefabriqu6es est toujours reliee a la substitution de la 
constraction individuelle par la construction en serie. Ce phehomene a commence pendant 
la lie Guerre Mondiale, a une epoque ou il etait necessaire d'eriger rapidement des 
logements temporaires pour abriter les militaires. Cette methode de construction prit 
beaucoup d'ampleur apres la guerre en vertu du programme de construction de residences 
pour les veterans. La construction en serie devint de plus en plus populaire et la taille des 
projets de developpements residentiels continua d'augmenter au cours des annees.

Au debut, les fenetres destinies aux maisons des veterans etaient faites en petits lots, en 
atelier. Cetaient des fenetres coulissantes verticales doubles, de construction simple. Il 
n'y avail toujours pas de normes de taille. A mesure que le temps passa et que le nombre 
d'unites mises en chantier continua d'augmenter, la taille des lots devint telle que la 
construction de fenetres devint une occupation permanente. La production fut transferee de 
1'atelier k la manufacture, ou des lignes de production furent dtablies. La popularite des 
fenetres du type Pearson, a eu une influence considerable sur revolution des fenetres 
prefabriquees au Canada, parce que les fenetres du type Pearson ont ete les premieres 
fenetres a etre produites selon des normes de taille standardisees et parce que les 
constructeurs ont pris 1'habitude de constraire les embrasures de fenetre pour accommoder 
ces tailles standard.

La premiere compagnie a avoir introduit en Ontario une ligne complete de fenetres 
prefabriquees distribuee par des grossistes fut apparemment la compagnie E.S. Nicholson 
& Son de Burlington. Cette introduction date de la fin des annees '40.

Vers le milieu des annees '50, plusieurs autres foumisseurs de materiaux de constraction se 
sont lances dans la production de fenetres prefabriquees. Au debut il y a eu une certaine 
resistance de la part des menuisiers, qui consideraient les fenetres prefabriquees comme 
etant de qualite inferieure. Leurs objections etaient basees sur le fait que les fenetres 
produites en atelier avaient des marges de tolerance plus grandes pour dviter qu'elles ne 
"collent".

iV La qualite des fenetres prefabriquees s'ameiiora considerablement lorsque les producteurs v 
ajouterent du calfeutrage pour eiiminer les courants d'air. La resistance des menuisiers n'a ; 
jamais tres forte, car a cette epoque leur service etait tres en demande et l'introduction de ■-.*: 
fenetres prefabriquees leur permettait de se concentrer sur les autres travaux de finition.

Vers le milieu des anndes '50, les fenetres prefabriquees n'avaient pas encore atteint 100% 
de penetration de marchd, mais dies etaient pleinement acceptees.
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Le nombre de producteurs canadiens et le volume de production canadienne ne cessa de 
croitre au cours des annees. Les compagnies canadiennes ne faisaient pas de recherche et 
de developpement, ni meme de tests de performance pousses de leurs produits.
L'evolution etait du principalement a I'observation de ce que faisaient les gros producteurs 
americains, tels Andersen, Pella et Marvin. Quelques producteurs canadiens, comme par 
exemple Dashwood, etablirent des accords d'echange technologique avec des producteurs 
americains de renom. L'accord de Dashwood etait avec Andersen. Eventuellement,

. certains producteurs canadiens commencerent a produire au Canada des fenetres 
developpees au Etats Unis.

Le processus d'innovation a aussi ete accelere par les efforts des producteurs de 
composantes et de quincaillerie. Toutes les ameliorations dans le domaine des vitres isolees 
ont etes generees par les efforts de recherche et developpement des gros producteurs 
americains et europeens de vitres. Les fenetres en aluminium et le recouvrement en 
aluminium ont etes developpes par les producteurs d'aluminium, tel 1'Alcan, tandis que les 
fenetres a auvent furent developpees grace aux efforts des producteurs americains de 
quincaillerie pour fenetres. Les innovations ont tendance h apparaitre sur le marche 
canadien de deux a cinq ans apres leur introduction sur le marche americain. La diffusion 
et reventuelle saturation du marche ont un retard encore plus grand.

Aucune innovation d'importance ne semble avoir ete introduite directement d'Europe ou du 
Japon au Canada. Les exportations canadiennes de fenetres prefabriquees en dehors du 
marche americain sont pratiquement inexistantes.

A I’origine, les fenetres n'avaient pas de chassis, plus tard on introduisit les chassis en
bois. Les fenetres a battants et manivelle apparurent au milieu des annees'60. Ces i
fenetres n'avaient qu'une vitre simple et les contre-chassis etaient visses sur le chassis
principal. A 1'epoque, ce genre de fenetre etait comparativement dispendieux. Les fenetres
k battants et a auvent furent aussi introduites k cette dpoque. Les fenetres coulissantes a
vitre double et moustiquaire apparurent a la fin des annees '60, elles disparurent du marche
a la fin des annees 70.

Au debut des annees 70, la principale innovation fut la popularite croissante des fenetres a 
battant et a auvent avec vitre double sceliee. Les fenetres a battants recouvertes en 
aluminium firent leur apparition a la fin des annees 70. Elles incluaient un calfeutrage de 
bonne qualite et offraient Tavantage d'une surface exterieure ne necessitant aucun entretien 
ainsi que d'un choix de couleurs. Les fenetres coulissantes horizontales et verticales en 
plastique, qui elles aussi ne necessitent aucun entretien, apparurent sur le marche a la meme 
epoque.

L'industrie des fenetres prefabriquees c'est developpee dans un contexte non-reglemente.
II n'y avail pas de normes ni de controle et la qualite des produits variait considerablement.
La situation commenga a changer dans les annees '60 grace aux efforts des comites sur les 
normes de fabrication pour fenetres mis sur pied par I'Association des manufacturiers 
canadiens, 1'ACNOR et rOffice des normes generates du Canada. Le SCHL participa aux . 
efforts de tous ces comites. L'introduction du numero d'approbation exige par la SCHL s 
pour les fenetres utilisdes dans les constructions financdes par la SCHL, a aussi contribue a 
ameiiorer les normes de qualite de l'industrie. II reste que une fraction seulement des 
producteurs (quelques 160 sur pres de 1000) ont obtenu la declaration indiquant que leur 
produit possede les caracteristiques minimum exigees par le groupe devaluation des 
materiaux.
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Jusqu'a recemment lorsque la ORF a etabli un centre devaluation de la performance de 
fenetres, la participation gouvemementale au niveau de la recherche, du developpement et 
de 1’evaluation de nouvelles technologies dans le domaine des fenetres etait nulle. 
L'industrie a re?u du support gouvememental pour I'etablissement et 1'expansion d'unites 
de production, mais cette assistance consenti par le biais d'octrois et d'avantages fiscaux 
ont etes le resultat de politiques globales de support a l'industrie, plutot que de politiques 
specifiques de support a l'industrie de fenetres prefabriquees.

C. LES FACTEURS AFFECTANT LA DIFFUSION

II y a maintenant quarante ans que le processus de diffusion des fenetres prefabriquees a 
commence. Meme si les fenetres prefabriquees coutaient moins cher et etaient de meilleur 
qualite que les fenetres construites sur le chantier, la transition pris pres de dix ans. Ceci 
est une indication de la fragmentation de l'industrie, de son conservatisme et de 
I'importance des conditions locales de marche.

La plupart des producteurs de fenetres prefabriquees commencerent par faire, en atelier, ce 
qu'ils avaient 1'habitude de faire sur le chantier. Les menuisiers produisaient des fenetres, 
des portes et d'autres items semblables. La production des fenetres n'exigeait pas de 

f i machinerie specialist, ni d'inventaire couteux, puisque les vitres etaient foumies par des 
compagnies specialists. En consequence, il a ete facile, au cours des antes, de se lancer 
(et d'abandonner) dans la construction de fenetres prefabriquees. Regie generate, le 
nombre de producteurs augmente lorsque le cycle de construction est a la hausse et 
redescend lorsqu'il baisse.

Bien que toutes les fenetres soient maintenant standardisdes, l'industrie continue a opdrer 
strictement sur commande, elle ne maintient pas de stock de produit fini. Ce facteur, qui 
est relie au concept de "retardement maximum des ajustements" permet a l'industrie d'eviter 
la surproduction de certains modeles et la sous-production de certains autres. Cette fa?on 
d'operer reduit les risques de marche et les risques financiers, tout en permettant une 
meilteure utilisation des ressources.

Si le facteur risque est peu eievd du cote du producteur il est encore moins du cote du 
contracteur. Depuis le debut, les developpeurs ont toujours supporte les fenetres 
prefabriquees. L'utilisation des fenetres prefabriquees reduit leurs couts, acceiere teurs 
operations et leur donne tous les avantages d'un produit normalise. Leur seul risque est un 
risque commercial relte au choix de fenetre pour un developpement. Ce risque est minimise 
par le fait que les fenetres ne sont pas des produits de mode, revolution des gouts est 
generatement lente et continue.

L'evolution des fenetres prefabriquees permet d'illustrer le fait que la compatibilite n'est 
pas un acquis permanent. Des le debut, les constracteurs etaient en faveur des fenetres 
prefabriquees parce que cela leur permettait de construire des embrasures standardisdes et 
de revenir plus tard pour installer les fenetres. Au cours des dernieres annees, les 
contracteurs ont de plus en plus tendance a sous-traiter I'installation des fenetres. Les 

- producteurs de fenetres se sont aper5us que ces sous-traitants ne prennent pas le temps 
necessaire pour installer et niveler correctement les fenetres. A cause d'un nombre 
croissant de plaintes, les producteurs ont du modifier la structure de leur fenetres pour 
accommoder ce changement dans le processus de construction.
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La production des fenetres prefabriquees est un bon exemple de complementarite au niveau 
des innovations. A plusieurs occasions, I'industrie a innove en incorporant des 
developpements produits par des foumisseurs, surtout des producteurs de vitres et de 
quincaillerie. Cela permet de conclure qu'il est possible de promouvoir le developpement 
de I'industrie en axant I'assistance a la recherche et au developpement sur les secteurs 
peripheriques plutot que sur I'industrie elle meme.
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LE CAS: LE REVETEMENT ISOLANT

A. INTRODUCTION

Le revetement isolant est une categorie de produit qui a ete developpe pour satisfaire les 
besoins additionnels d'isolation exterieur dans les nouvelles constructions et renovations. < 
Les revetements isolants peuvent etre divises en plusieurs groupes: le premier groupe 
contient les revetements isolants semi-rigides en fibre de verre du genre Glassclad1 qui 
est le plus gros vendeur de ce type de revetement. II y a aussi le revetement isolant rigide 
du type Esclad2 et les polyisocyanurates du type Celltex, qui est importe des Etats Unis et 
le polystyrene expanse de plusieurs provenances.

Les constructions en 2X4" ont un espace limite pour I'insertion de materiel isolant. Le 
revetement isolant est utilise pom augmenter le facteur R d'isolation de 4 a 5 unites. Le 
revetement isolant est aussi tres utile dans les renovations et dans les ameliorations, car il 
permet d'augmenter 1'isolation des murs exterieurs sans avoir a retirer I'isolation existante. 
Le parement exterieur est retire, le revetement isolant est cloue aux montants et le nouveau 
parement peut etre cloue par dessus le ri. Le pontage des panneaux permet de realiser des 
murs impermeables a 1'air. Les revetements isolants en fibre de verre sont census pour 
etre permeables a la vapeur ce qui permet d'eviter la condensation a I'interieur des murs. 
Le revetement isolant rigide est disponible en feuilles de 4X9' de fagon a permettre la 
couverture des elements de bordure. Quelques produits, tels le Glassclad et 1'Esclad ont un 
revetement qui n'est pas affecte par les rayons ultra-violet, ce qui permet de les utiliser 
comme parement exterieur temporaire, pour une periode de 3 a 6 mois, jusqu'a ce que la 
brique ou le parement final soil applique.

B. LA DIFFUSION

Les revetements isolants ont 6tes developp6s en reponse k des provisions de marche qui 
prevoyaient une augmentation de la demande d'isolants dans la construction residentielle. 
Plusieurs producteurs ont developpe des produits competitifs. Building Products Ltd. a 
developpe Esclad en 1980 pour faire competition au produit Glassclad fait par la Fiberglass 
Company. Esclad a ete developpe au Canada, dans les laboratoires de Building Products 
Ltd.; la recherche et le developpement ont eu lieu entre 1981 et 1983. Les premiers tests 
de marche ont ete realises au Quebec et la distribution par les circuits normaux de 
distribution de produits de construction a commence tout de suite apres. Le produit a re9u 
son "numero" de la SCHL et il a ete accepte par les trois codes americains de construction 
de modeles.

A I'origine les producteurs s'attendaient a ce que 1'exigence des normes d'isolation pour les 
murs exterieurs augmenteraient au dela de I'isolation qui peut etre installee dans les cavites 
d'un mur construit en 2X4". Ils prevoyaient que leurs revetements isolants seraient une 
alternative moins couteuse qu'une structure en 2X6". Bien que les normes d'isolation 
n'aient pas evolue aussi loin que prevu, une isolation elevee est devenu un point de vente 
tel que, tout du moins au Quebec, les ventes ont decollee pendant la periode 1983 a 85.

1 Glassclad est une marque deposee de la Fiberglass Company of Canada Ltd.
2 Esclad est une marque d6pos6e de la compagnie Building Products of Canada 
Ltd.
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Pendant cette pdriode le produit Esclad a bdndficid de plusieurs ameliorations, la plus 
importante etant reliee a I'epaisseur de la membrane de doublure, ce qui a permis de reduire 
les dechirures pendant I'installation et qui a rendu le produit utilisable comme parement 
temporaire.

Bien que aucune statistique ne soit disponible, il semble que le revetement isolant soit , 
devenu la methode de choix pour accroitre la valeur isolante des murs exterieurs dans les 
projets de renovations et d'ameliorations residentiels.

Aucune resistance de la part des corps de metier n'a ete identifie. Ce type de produit a ete 
rapidement adopte par les contracteurs pour accroitre le facteur R dans les murs exterieurs, 
a tel point que la croissance des ventes pour ce type de produit est de plus de 20% et que les 
deux p[us gros vendeurs beneficient ^augmentations de ventes annuelles de plus de 30%.

C. LES FACTEURS AFFECTANT LA DIFFUSION

Tel que indique plus haul, les revetements isolants ont plusieurs avantages comparatifs: 
ils sont moins chers et plus faciles a utiliser que 1'alternative qui consiste a construire la 
charpente en 2X6". - ,

Bien que pour 1'instant les couts d'energie soient tres bas, les producteurs, les 
distributeurs et beaucoup de constructeurs affirment que I'information qu'ils re?oivent des 
acheteurs de maisons, semble indiquer que ceux ci voudraient encore plus d'isolation dans 
leurs murs et plafonds. L'utilisation de revetement isolant reste l'alternative la plus 
compatible avec les habitudes actuelles des contracteurs.

Le revetement isolant est facile a utiliser. II ne requiert aucune expertise nouvelle de la part 
des corps de metier et il n'ajoute presque pas de depense additionnelle de main d'oeuvre a 
la construction. Les revetements isolants et tout specialement le Glassclad ont une tres 
haute visibilite sur le chantier, parce qu'ils ferment 1'enveloppe exterieur de la maison 
jusqu'a ce que le parement final soit applique. Cette visibilite au niveau de 1'acheteur est un 
avantage qui permet d'accelerer la diffusion. Si la croissance du taux d'adoption continue 
tel que a present, les revetements isolants devraient rdussir a etre pleinement diffuses en 
moins de 15 ans ce qui classerait les revetements isolants parmi les innovations ay ant eu 
1'un des taux de diffusion le plus rapide au Canada.
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LE CAS: LES MAISONS MODULAIRES

A. DESCRIPTION

Les maisons modulaires different des autres types de construction residentielle parce que 
elles sont totalement construites en atelier. Les maisons modulaires sont construites en y.* 

- plusieurs sections qui sont transportes sur le chantier ou elles sont placees sur des - 
fondations de type traditionnel. Regie generale, I'assemblage des sections et la finition ne - 
prennent pas plus d'une joumee.

II ne faut pas confondre le concept de maison modulaire avec d'autres types de construction 
faites en usine tels les maisons en panneaux, qui consistent en une serie de modules de 
murs sans finition, cablage, ni plomberie, ou des maison en kit. Celles-ci sont livrees sous 
forme de montants coupds sur mesure mais non assembles, ainsi que de caisses de 
quincaillerie, le tout assorti d'un manuel d'instruction. Finalement, il ne faut pas confondre 
les maisons modulaires et les maisons mobiles.

Les maisons modulaires construites au Canada, sont construites selon des normes 
approuvees par I'ACNOR, ce qui leur permet d'arriver sur le chantier avec des murs 
fermes, contenant des systemes complets de filage et de plomberie. n est bon de noter que 
les normes applicables k la charpente des maisons modulaires sont plus exigeants que les 
normes requises pour les maisons construites sur le chantier. Par exemple, deux 
importants constructeurs de maisons modulaires operant en Ontario, ont indique que leurs ‘ 
maisons sont construites avec des solives de 2X10" tous les 16", plutot que les 2X8" 
communement utilises dans les constructions sur chantier. L'isolation a une valeur R-30 ‘
pour les murs et R-42 pour les plafonds, plutot que les minimums requis de R-12 et R-20.
Les murs exterieurs sont constmits en 2X6" avec des matelas isolants de 5 1/2", recouverts 
d'un demi pouce de Glassclad, en plus d'un coupe vent Tyvek et d'un parement de brique 
ou d'aluminium installe sur le site.

Les maisons modulaires peuvent etre construites selon les normes R-2000, mais comme la 
norme s'applique a la totalite de la maison, incluant le sous-sol qui est construit par un 
entrepreneur independant, les producteurs de maisons modulaires ne vendent pas leurs 
unites comme etant des maisons R-2000. Des discussions sont en cours pour trouver une 
solution a ce probleme.

Selon des sources d'information provenant de 1'industrie elle meme, dans la mesure ou le 
site est a une distance raisonnable de 1'usine, le cout d'une maison modulaire est de 5 a 
10% plus bas que celui d'une maison comparable construite sur le chantier.

Les producteurs canadiens de maisons modulaires font ressortir le fait que leur produits 
actuels se comparent ties bien et surpassent meme les maison construites sur le chantier, 
que ce soit en termes de qualite de materiau ou de la main d'oeuvre. Selon eux, il n'est pas , 
possible de faire la difference entre une maison1 modulaire et une maison construite en/ 
chantier lorsque les deux maisons sont finies et revetues de leur parement final.

B. LA DIFFUSION

L'evolution des maisons modulaires n'a pas ete similaire dans tous les pays. Dans les pays 
scandinaves, les maisons modulaires ont etes developpes pour permettre au processus de
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construction de continuer a I'annde longue, malgre les rigueurs du climat. L'industrie 
japonaise de maisons modulaires semble-t-avoir evolud en fonction d'un besoin de 
maximiser I'utilisation des matieres premieres. L'industrie des maisons modulaires 
americaine est, par centre, une evolution de l'industrie des maisons mobiles et ses 
principaux marches continuent k se trouver dans le sud ensoleille.

La reputation des premieres maisons modulaires canadiennes n'etait pas tres bonne; dies 
manquaient d'esthetique et etaient de construction douteuse. Bien que cette image ne 
corresponde plus a la realite. l'image persiste et semble difficile a effacer.

La difference de penetration de marche entre le Japon, le Sud des Etats Unis et le Canada, 
s'explique par des differences au niveau de certains facteurs elds, telle la densite de 
population et de marche.

Les couts d’expedition representent une portion significative du cout final d'une maison 
modulaire. La forte densite de population qui existe au Japon, reduit considerablement les 
couts de livraison et permet au producteur d'utiliser a fond ses economies d'echelle. La 
situation est tout autre au Canada ou les densites de population sont beaucoup plus faibles. 
De plus, la construction residentielle au Canada se fait le plus souvent, en gros projets qui 
permettent la construction en serie sur le chantier. Cette methode de construction permet 
d'obtenir des couts comparables a ceux des maisons manufacturees.

Le concept de maison modulaire est connu depuis au moins la He Guerre Mondiale. La 
croissance de l'industrie a ete dramatiquement differente d'un pays a 1'autre. 85% des 
constructions residentielles japonaises sont representes par des maisons modulaires. Aux 
Etats Unis, la part de marche des maisons modulaires varie de 40 a 60% d'une region a 
1'autre. Au Canada, la part de marche des maisons modulaires est estime a moins de 5%.

Les premieres maisons modulaires construites en Ontario, datent du debut des annees 70. 
La construction a ete transfer^ du chantier k 1'atelier, mais les methodes de constmction et 
les materiaux utilises restent essentiellement les memes. La seule difference majeur est que 
dans le cas des maisons modulaires, chaque module est congu comme une unite 
structurelle autonome.

C. LES FACTEURS AFFECTANT LA DIFFUSION

Au cours des annees, la technologic de construction a avaned plus vite dans le secteur des 
maisons modulaires que dans les autres secteurs. Par exemple:

o Toutes les composantes de maisons modulaires sont construites sur gabarit 
pom assurer la precision du montage,

o Les usines de maisons modulaires font une beaucoup plus grande utilisation ,, 
des grues de levage;

o La quasi-totalite des travaux de charpente et de finition sont fails avec des
equipements automatiques tels les marteaux a clouspneumatiques;

o La peinture est faite avec des atomiseur sans air,
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o Le bois est coupe avec des scies fixes beaucoup plus precises que les scies 
circulaires portatives utilisees sur les chantiers.

Tous les equipements et les techniques decrites ci-dessus sont disponibles et peuvent etre 
utilises dans les constructions sur chantier, mais leur penetration es bien differente dans les 
deux segments de I'industrie. II n'y a par contre, pas de difference dans les materiaux 
utilises.

Tel qu'indique plus tot, les gros developpeurs qui construisent en serie, ne considerent pas 
que les maisons modulaires ont un avantage comparatif sur eux.

Les petits constructeurs, qui pour la plupart ont commence comme chaipentiers ou comme 
menuisiers, se voient encore comme constructeurs et non pas comme foumisseurs de 
maisons. Cette limitation dans leur perception les empeche de percevoir les avantages que 
la maison modulaire pourrait avoir pour eux.

Cette situation est renforcee par I'inexistence de pressions au niveau des consommateurs, 
car leur perception negative en ce qui concerne les maisons modulaires fait plus que 
compenser le potentiel d'economie.

Contrairement a la nonne dans I'industrie de la construction, ou il est facile d'entrer et ou 
les risques et les investissements sont bas, la fabrication des maisons modulaires est un 
procdde industriel qui exige des investissements considerables en infrastructure, en 
equipement et en matiere premiere. Les producteurs de maisons modulaires ont des couts 
fixes beaucoup plus eleves, parce qu'ils utilisent beaucoup moins la sous-traitance.

Tous les facteurs enumeres ci-dessus expliquent pourquoi la production des maisons 
modulaires est risquee. Si on ajoute la nature cyclique de I'industrie de la construction 
residentielle et les limitations geographiques imposees par les couts de transport, les risques 
a long terme sont encore plus eleves. Les producteurs canadiens de maisons modulaires 
qui ont survecu et pro spire au cours des anndes sont ceux qui ont evite de prendre de 
1'expansion pendant des periodes de faste, afin de ne pas se retrouver en situation 
dangereuse pendant les periodes creuses. Par exemple, les producteurs de maisons 
modulaires n'ont pas eu un taux de croissance comparable a celui de 1'expansion du 
secteur de la construction dans la region sud de I'Ontario, au cours des demieres annees.
Ce qui explique en partie leur faible part de marche. Neanmoins, la production de maisons 
modulaires a connu une croissance soutenu au cours des deux demieres decennies.
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LE CAS: GRUES SUR CAMION

A. DESCRIPTION

Les grues sur camion sont disponibles en une variete de tallies et de modeles. Les grandes 
grues mobiles ont une capacite de levage considerable (au dessus de 36000 livres) et ont : 
une portee superieure a 50 pieds. Bien que les grues mobiles soient elles aussi montees sur : 
camion, * elles occupent tout 1'espace disponible et sont utilisees pour soulever et pour 
deplacer des objets tres lourds transportes par d'autres camions. On utilise peu souvent des 
gmes mobiles dans la constraction residentielle. La gme telescopique de marque Pittman- 
National est le modele de grue le plus utilise au Canada. Les grues telescopiques ont une 
capacite de levage et une portee telle, qu'elles sont ideales pour des taches comme 
positionner des fermes sur des maisons d' un ou deux etages. Ces grues sont utilisees 
depuis les annees '50, quand elles ont servi a la pose de pipelines.

Le troisieme groupe est forme par les grues articulees sur camion. Elles sont surtout 
utilisees avec une nacelle. Elles sont connus par le nom d'elevateurs a nacelle et sont 
utilisees la plus part du temps par les entreprises de service public. Dans la construction 
residentielle, les graes servent a decharger et positionner les materiaux de construction tels 
que la brique ou les plaques de platre.

B. LA DIFFUSION

Les grues telescopiques furent d'abord utilisees dans le secteur de la construction lourde et 
de la arriverent au secteur de la construction residentielle. Comme mentionne ci-dessus, 
les gmes telescopiques ont ete utilisees dans la pose de pipelines au debut des annees 1950. 
Du debut a la fin des annees 1950 ces gmes ont ete utilisees pour la pose des tuyaux 
d'evacuation d'egouts et eventuellement, pour decharger et positionner les poutres en acier 
dans les sites de construction, aussi bien que pour placer les appareils d'air climatise sur les 
toils. Les gmes telescopiques devinrent de plus en plus populaires a mesure ou leur taille 
diminuait, elles devenaient plus faciles a manoeuvrer et etaient moins dispendieuses. Entre 
le debut et le milieu des annees 1980, les gmes telescopiques venaient d'etre acceptees dans 
I'industrie, surtout parmi les foumisseurs de materiaux de construction.

Les gmes articulees ont ete developpees en Europe au milieu des annees '40. Elles etaient 
assez rares dans I'Amerique du Nord pendant les prochaines 15 annees et leur popularite 
augmenta tres lentement du surtout au fait que elles ne pouvaient pas soulever des poids 
tres lourds et n'avaient pas beaucoup d'etendue. Les premiers modeles soulevaient au 
maximum 3000 a 4000 livres et leur etendue etait de 16 pieds. D'ailleurs la portee de leur 
levee et de leur etendue les rendaient ideales pour travailler dans 1'installation des lignes de 
transmission a faible voltage. Dotees d'une nacelle elles deVenaient les fameuses "cherry - 
pickers". Pendant long temps elles etaient utilisees surtout par le service public. ^;

Au cours des annees, les gmes articulees se sont developpes de telle forme que maintenant 
elles font concurrence aux graes telescopiques, puisqu'elles ont, a present, une etendue de 
40' a 60' et une portance de 20.000 livres.

Contrairement aux gmes telescopiques,. qui operent avec tambour et cable, ,les gmes 
articulees ont des systemes hydrauliques.
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Les grues articulees ont plusieurs avantages sur les grues telescopiques. Premierement, 
dies se plient sur dies memes et dies utilisent moins d'espace sur la plate-forme quand au 
repos. Deuxiemement, dies peuvent passer des materiaux par les fenetres ou d'autres 
ouvertures bien plus facilement que les grues tdescopiques, puisque ces demieres 
necessitent de plus de hauteur libre pour pouvoir manoeuvrer. Le desavantage est que les 
grues articulees les plus simples coutent au dessus de $20,000 et les plus grandes et plus 
sophistiquees coutent entre $80,000 et $100,000. Les utilisateurs des grues articulees sont. > - 
les memes qui utilisent les grues tdescopiques, soil surtout les foumisseurs de materiaux 
de construction.

La disponibilite croissante des grues sur camion, en particulier les grues articulees, a 
change le type de service offert par les foumisseurs de materiaux de construction. Ce 
changement a probablement ete initio par un distributeur de fermes pre-fabriquees qui, au 
lieu de decharger les fermes, les a placees sur le toil. A present, un nombre croissant de 
contracteurs demandent que les plaques de platre, la brique ou les portes-patio soient places 
au lieu d'etre tout simplement decharges sur le chantier, comme c'etait le coutume.

Les deux types de camion-grue sont utilises uniquement pour charger, decharger et placer 
des materiaux. Contrairement au service public qui utilise ses elevateurs a nacelle 
constamment, les grues sur camion sont encore trop dispendieux pour devenir des outils 
de travail permanent dans la construction.

C. LES FACTEURS AFFECTANT LA DIFFUSION

Au cours des annees, I'utilisation des grues sur camion a suivi de pres la disponibilite. Les 
facteurs determinants de la vitesse de penetration ayant ete le prix, la capacite de levage et la 
portee. Le prix a ete le principal avantage comparatif. L" augmentation constante des 
capacilds de levage et de porte n'a cessd d' accroitre la compatibilite entre ce type d' 
equipement et les besoins des utilisateurs. L'evolution du marche s'est faite d'abord dans 
le sens des grues telescopiques, mais plus recemment elle a evolue vers les grues articulees. 
Cette evolution a elle aussi ete causee par les memes facteurs determinants de prix, de 
portee et de capacite de levage. La diffusion des grues articulees est encore limitee, car cet 
equipement n'existe que dans une gamme restreinte de modeles.

n est interessant de noter que la loi exige que les operateurs de graes soient certifies comme 
"ingenieurs de levage". L'obtention d'un tel certificat exige trois ans d'apprentissage. n 
semble assez evident que I'influence de cette legislation n'a eu aucun effet sur la diffusion 
des grues sur camion.
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LE CAS: LES CHEMINEES PREFABRIQUEES
A. DESCRIPTION

Une cheminee prefabriquee est un ensemble complet qui pent etre utilise dans n'importe 
quelle construction residentielle sans qu'il soil neceSsaire d'ajouter une enveloppe de brique 
ou de magonnerie.

Les cheminees prefabriquees modemes sont completement construites en usine et sont 
congues pour rdpondre h un certain nombre de normes. Les principaux types sont: le Type - 
A qui n'est utilise, de nos jours, que pour les systemes k gaz et a huile. Le type A a haute 
temperature, qui est utilise pour les poeles a bois et le type M, congu pour les poeles k bois 
et les foyers prdfabriques.

Les cheminees prefabriquees de classe A et M ont trois elements principaux: une enveloppe 
exterieure en acier galvanise ou plus probablement en aluminium, une couche de materiel 
isolant qui peut etre une couche de fibre ceramique, ou bien, dans les modeles plus recents, 
une couche de laine minerale de haute performance. Le troisieme Element est le chemisage 
en acier inoxydable. Les cheminees de type M doivent se conformer aux normes ULC S- 
629, qui exigent que la cheminee soit capable de resister a un feu de cheminee d'une 

: temperature de 21009F pendant trois periodes de tests de 30 minutes. Les cheminees sans 
degagement ont leur propres normes ULC de 2300QF pendant dix minutes seulement

Les cheminees prefabriquees congues pour les appareils fonctionnant au gaz, ne sont pas 
appelees des cheminees; on parle plutot d' events. Ceux ci se presentent aussi a double 
parois avec de fair entre les deux parois. Les events de type B sont utilises generalement la 
ou on a besoin d'une hotte d'aeration ou d'un deviateur et ou la temperature du gaz atteint 
4709F. Ces events ont un revetement interieur en aluminium et un tubage exterieur 
galvanise. Les events de type L ont un revetement interieur en acier inoxydable et resistent 
des temperatures qui arrivent a 5709F. Les systemes deration type B H sont construits et 
testds pom etre utilises avec des appareils qui ont des exigences speciales.

Au Canada, a present, on retrouve cinq manufacturiers de cheminees et cinq manufacturiers 
d'events. Le vrai nombre de manufacturiers est sept, parce que quelques compagnies 
produisent les deux produits.

Les ventes totales de I'industrie sont estimees a 200.000 unites par an, approximativement, 
partagees 50/50 entre les cheminees et les events. Les unites prefabriquees representent 
85% du total d'unites sur le marche; les cheminees construites en magonnerie pour aerer 
les foyers composent la balance de 15%.

B. LA DIFFUSION

En Aout 1933, un ferblantier de Selkirk, Manitoba, nomme Sveirison a invente les 
premieres cheminees prefabriquees, en developpant la premiere cheminee construite en 
usine. Cette compagnie, nominee Selkirk Metal Products a ete vendue a un groupe 
industriel de Winnipeg et elle a, en suite, ddmenage a Winnipeg en 1944.

Les premieres cheminees prefabriquees etaient peu maniables et voluntineuses. Bien que 
faites en usine, elles etaient faites sur commande pour une maison a la fois et etaient
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livrees sur le chantier en un seul morceau, solin y compris. On les installaient en les 
introduisant par un trou fait dans le toil. Ce n'est que bien plus tard, que Ton introduisit 
des modeles en sections. Peu a peu les sections de chemisage prefabriques ont ete 
standardises en longueurs variant de deux a sept pieds.

, La normalisation du chemisage rendit la distribution commerciale plus facile. Un reseau de 
distribution, constitue en grande partie de foumisseurs de materiaux de construction, 
commenga a se developper. Le developpement commenga dans Touest, continua dans - 
I'Ontaiio et se repandit a travers tout le Canada.

Lors de I'inauguration de son usine de Brockville, en 1962, Selkirk y transfera son bureau a 
central de ventes. A cette epoque Selkirk n'avait pas encore de competiteurs. La publicity 
fut utilisee tres tot pour promouvoir les cheminees prefabriquees, Selkirk commenga 
d'abord par placer des annonces dans des joumaux agricoles de I'ouest. En suite, la 
compagnie commenga a participer a des foires commerciales et, eventuellement, plaga des 
annonces dans des revues specialisees en materiaux de construction. La ligne directrice des 
messages publicitaires consistait a expliquer le produit et ses avantages et k faire ressortir le 
fait que le produit avail ete approuve par le laboratoire UL de Chicago apres une serie de 
tests tres rigoureux (a cette 6poque le ULC n'existait pas encore). La publicity mettait 
I'emphase sur le fait que les cheminees prefabriquees etaient approuvees, tandis que les 
cheminees en ciment et en brique ne 1'etaient pas (celles ci etant construites sur mesure et 
sur le chantier, elles ne pouvaient evidemment pas I'etre). La resistance de la part des 
consommateurs mit quelque temps a disparaitre. Au debut, personne ne voulait avoir de 
cheminees en tole. Les ventes continuerent a augmenter regulierement, mais doucement. < 
La resistance au niveau des corps de metier se manifesta principalement de la part des? 
inspecteurs et des magons. Certains inspecteurs municipaux refusaient d'accepter. 
I'innovation. Selkirk dut menacer plusieurs fois d'aller en cour pour forcer la main des 
inspecteurs. En fait, il n'y eu jamais besoin d'intenter de proces. L'acceptation au niveau 
des codes municipaux fut lente et compliquee. A cette epoque, dans les annees 1950, 
chaque ville et village avail son propre code et on devait faire une demande pour etre 
accredite dans chaque juridiction. L'obtention, au debut des annees '60, de I'approbation 
par I'ULC, fut tres utile pour accelerer le processus d'acceptation, mais il aura fallu attendre 
le developpement et la mise en vigueur du Code national du batiment pour que le probleme 
soil rdsolu.

n est bon de faire ressortir que la pen6tration des cheminees prefabriquees etait rendue 
encore plus complexe par le fait que les appareils de chauffage devaient etre eux aussi 
accredites individuellement dans chaque circonscription.

La resistance des magons ne fut pas trop forte, des 1964-65, beaucoup de magons avaient 
adopte les cheminees prefabriquees pour les foyers qu'ils construisaient sur place, parce 
que cela leur permettait d'etre plus productifs et profitables. De nos jours on ne retrouve 
des cheminees de brique que dans quelques regions du pays. Il est rare d'en trouver dans 
les maritimes et dans I'ouest, mais il existe encore a Toronto et a Montreal quelques vieux 
magons qui preferent encore constraire des cheminees en brique. Les distributeurs de 
materiaux de construction adopterent avec enthousiasme les cheminees prefabriquees parce 
que c'etait plus profitable que de vendre des briques a des magons. ;

La diffusion des cheminees prefabriquees a quelque fois 6t6 assistee par des facteurs 
locaux. Par exemple, les maisons sans sous-sol qui etaient tres courantes a une certaine 
epoque dans les prairies, ne pouvaient pas recevoir de cheminees en brique, parce qu'elles 
n'avaient pas les fondations necessaires. Les cheminees prefabriquees pouvaient etre



facilement montees sur la foumaise, qui etait generalement placee au centre de la maison.
Ce marche ne fut jamais tres important, mais a I'epoque, il permit de supporter la crois- 
sance des ventes pendant un certain temps.

De 1963 a 1975, la Saskatchewan avail une politique visant k promouvoir 1'incineration des 
dechets residentiels dans les zones urbaines. Cette politique aida grandement les ventes de 
cheminees prefabriquees de classe A, parce que les events ne pouvaient pas etre utilises. : ^ ;

Dans les regions rurales, la coutume voulait que I'on mette le poele a un bout de la piece et ; 
que Ton fasse passer un tuyau jusqu'a I'autre bout ou il etait raccorde avec la cheminee. 
Deux innovations amenerent des changements dans ces habitudes: la premiere innovation 
fut 1'introduction des poeles etanches a combustion. La marque la plus connue de poele de 
ce genre, etait la marque Ashley. La deuxieme innovation fut I'introduction des cheminees 
prefabriquees. Les poeles Ashley etaient beaucoup plus efficaces que les vieux poeles du 
type Franklin, ils pouvaient bruler toute la nuit, mais ils ne fonctionnaient pas lorsque 
raccordes aux anciens systemes de cheminees. De plus les gaz d'6chappement generes par 
les poeles Ashley sont moins chauds. Dans des cheminees non-isolees, ce facteur 
augmente considerablement le danger de feu de cheminee. Meme les premiers modeles de 
cheminees prefabriquees etaient capables de resister pendant dix minutes k une temperature 
de 1700QF, ce qui, a I'epoque, etait considere comme une bonne norme de securite.

On peut done dire que, dans un sens, la diffusion des poeles a combustion controlee a aide
la diffusion des cheminees prefabriquees. En fait, ce phenomene n'as pas ete limite aux
prairies. Le Departement des affaires indiennes et du nord fut un autre client qui aida les --
ventes a augmenter et la diffusion a se faire pendant la periode cruciale des annees '60. A
cette epoque le departement constraisait des maison equipees de chauffage a I'huile. Mal-
heureusement les residents avaient la mauvaise habitude d'ajouter du bois dans la chambre
de combustion des foumaises a I'huile. ‘ Cette habitude avail comme resultat une
accumulation de creosote dans les cheminees, ce qui causait des feux de cheminee. Pour
resoudre le probleme, le Departement des affaires indiennes et du nord adopta le poele
Ashley a bois, et les cheminees de classe A.

Ce n'est que vers 1965, que les premiers competiteurs de Selkirk apparurent au Canada et 
aux Etats Unis. Eventuellement, la Compagnie Metal Bestos, un des premiers producteurs 
americains, racheta Selkirk.

L'evolution technologique dans le domaine des cheminees prefabriquees e'est faite surtout 
dans le secteur de I'amelioration des materiaux. Toutes les ameliorations ont etes dues au 
fait que des meilleurs materiaux ont etes developpes (generalement pour d'autres fins) et 
eventuellement adaptes aux cheminees prefabriquees. Par exemple, le premier isolant a etre 
utilise dans les cheminees prefabriquees fut la fibre de verre. A la fin des annees '40, la 
fibre de verre fut remplace par un melange de poudre de silice et de laihe minerale, qui avail 
ete developpe en Califomie. En 1980, on voit I'introduction d'un nouveau materiel isolant 
developpe aux Etats Unis, la fibre de ceramique. Le dernier cri en matiere d'isolation est la , 
laine minerale de haute qualite, qui a ete developpee en Europe.

En 1953,Dick Stone, de la compagnie Metal Bestos a developpe une table d'events. Cette:: 
table quantifie les besoins de ventilation en fonction de la performance du systeme de 
chauffage. Pour la premiere fois il devint possible d'accoupler la cheminee. la plus 
appropriee a n'importe quel equipement de chauffage. Ces tables, tres faciles a utiliser, 
sont devenues la pierre angulaire des normes d'installation. Elies sont encore utilisees de 
nos jours.
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L'education des consommateurs et des corps de metier par les producteurs de cheminees 
prefabriquees a ete une constante depuis le debut des annees '50. Ayant reconnu tres tot le 
fait que un bon nombre de cheminees vendues dans les zones rurales etaient installes par le 
consommateur lui-meme, les producteurs ddvelopperent des feuillets d'instructions com- 
prenant beaucoup d'illustrations, ce qui permettait leur utilisation par des individus ne 
possedant pas une degre d'instruction eleve. A la meme epoque, les vendeurs de - 
cheminees prefabriquees organisaient des cours de formation pour les utilisateurs, les 
installateurs et les inspecteurs municipaux. Dans les annees 1965, a une epoque ou elle 
avail encore le monopole virtuel du marche des cheminees prefabriquees au Canada, la 
compagnie Selkirk avail 25 reprdsentants a travers le Canada. Chacun d'eux ayant une 
double fonction de vente et d'education.

C. FACTEURS AFFECTANT LA DIFFUSION

II aura fallu deux decennies pour que les cheminees prefabriquees dominent le marche. A
I'origine, les cheminees prefabriquees etaient pergues comme etant incompatibles avec les
desirs des consommateurs et avec les traditions des corps de metier, mais tel qu'on a pu le
voir dans la description historique, une serie d'evenements fortuits ont cree les oppor-
tunites necessaires au developpement du produit, de plus, la diffusion a ete facilitee par le
fait que pendant les premieres 20 annees la plupart des ventes ont etes faites directement au
consommateur et non pas aux corps de metier. Ceci etait du au principal avantage
comparatif des cheminees prefabriquees: elles pouvaient etre installees par le
consommateur lui-meme. Dans bien de cas ce n'dtait meme pas une question de prix, il n'y 1 ■ ^
avail tout simplement pas de masons de disponible.
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LE CAS : LES THERMOPOMPES UTILISANT L' AIR COMME SOURCE 
DE CHALEUR

A . INTRODUCTION

Le marche canadien des thermopompes utilisarit 1'air comme source de chaleur (ici referees 
comme thermopompes) est essentiellement relie au marche de la climatisation. Les prix 
actuels des thermopompes sont trop eleves pour que les economies obtenues en chauffant 
pendant la saison d'hiver soient suffisantes pour amortir la totality des couts. Ce n'est que 
lorsque Ton ajoute les economies possibles au niveau de la climatisation pendant I'ete que 
1'option thermopompe devient attrayante. Le prix moyen d'une thermopompe est d'a peu 
pres $3,500. Pour cette somme, le consommateur re?oit un appareil qui est capable de se 
substituer a un systeme de climatisation qui ne coute que $2,500. Pour ces imlle dollars 
additionnels, le proprietaire a droit, en plus de son air climatise en ete a une economic 
d'energie pendant I'hiver. Si on compare une maison ontarienne chauffee a electricite avec 
une maison equipee d'une thermopompe, I'economie est de pres de $400 (soil a peu pres 
40% d'economie). L'economie baisse a $200/250 si on fait la comparaison avec un 
chauffage au mazout. La difference etant due au bas prix actuel du mazout. L'economie 
est reduite a $100 seulement, lorsque la comparaison est faite avec une foumaise a gaz et il 
n'y a aucune economic si la comparaison est faite avec une foumaise a haute efficacite. Les 
couts d'operation pour la climatisation sont tout a fait comparables au couts d'operation 
d'un climatiseur.

B. DIFFUSION

C'est vers le milieu des annees 70 que le nombre des thermopompes installees au Canada 
commenga a augmenter rapidement. L'information disponible pour 1'Ontario indique que 
en 1975 il y avail 4000 unites installees dans cette province. Toutes les thermopompes 
installdes jusqu'a 1975, avaient ete importees des Etats Unis. Des etudes entreprises par 
1'unite de recherche speciale cree par 1'Hydro Ontario pour etudier ce domaine demontrent 
que les thermopompes instances au Canada a cette epoque avaient beaucoup de problemes 
d'entretien, que leur performance etait tres inegale et qu'elles avaient de frequents proble
mes de compresseur, ce qui n6cessitait un entretien couteux.
Les thermopompes vendues au Canada a cette epoque dtaient des thermopompes de 
deuxieme generation. Elies etaient basees sur une technologic surtout utilisee dans le sud 
des Etats Unis ou le marche des thermopompes etait tres fort. Le marche continua 
d'accroitre pendant toute la periode de la fin des annees 70, la croissance du marche 
augmenta encore pendant la periode '81 a '85. Les statistiques disponibles pour la 
province de 1'Ontario indiquent que les ventes de thermopompes pendant cette periode se 
chifffaient entre les 5000 a 8000 unites par an.

Il ne fait aucun doute que le programme canadien de substitution du petrole a ete 1'un des 
principaux facteurs de Texpansion des thermopompes. Le programme PCSP, gere par le 

';;.;Minist^e1f€d6ral d'energie mines et ressources, offrait une subvention de $800 a chaque':.;^ 
propridtaire qui reduisait sa consommation de mazout d'au moins 50%. Etant donne v 
qu'une thermopompe. ne coute que $1,000 de plus qu'un climatiseur et qu'il offre la 
possibilite de chauffage en hiver, il s'ensuit que le proprietaire de maison ne payait que l'e- 
quivalent de $200 pour sa foumaise. Cette offre etait done tres attrayante, meme si 
l'economie d'energie n'etait pas importante. La fin du programme PCSP et la fin de la 
crise energetique ont fait en sorte que les ventes des thermopompes en Ontario aient chutes
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a 2500 unites par an. Une reduction des ventes du meme ordre s'est fait ressentir partout 
au Canada a la meme epoque.

Les ventes ont eventuellement rebondit, elles ont depasse les 6000 unites en 1987 pour 
I'Ontario et les 10.000 unites pour le Canada tout entier pour la meme annee.

Le fait que les thermopompes disponibles au Canada n'aient pas etes congues pour le climat m 
canadien a toujours ete une barriere a la diffusion des thermopompes sur le marche 
canadien. L'effort de developpement d'une thermopompe congue specialement pour les« 
conditions climatiques canadiennes, commenga en 1979. Cet effort fut mene par la 
Canadian Electrical Association en collaboration avec Hydro Ontario. L'idee fut presentee ui 
a une conference intemationale en 1980, mais k cause du manque d'interet des producteurs 
canadiens de thermopompes, la CEA decida de subventionner elle meme le developpement 
d'un prototype. La responsabilite de ce developpement fut confiee a la Societe Keaprite. A 
1'epoque, Keaprite etait la propriete de Intercity Gas, c'etait aussi le principal producteur 
canadien de thermopompes. L'effort de developpement du prototype prit cinq ans.
Pendant ces cinq ans les priorites des participants s'etaient modifies. Keaprite etait de 
moins en moins interessd au marche canadien et de plus en plus interesse au marche 
americain. Leur objectif etait de developper une thermopompe pouvant etre vendue k un 
prix plus competitif dans le marche du sud des Etats Unis. En 1986, Keaprite demenagea 

; au Tennessee ou elle semble avoir du succes.

A 10.000 unites par annee, les ventes de thermopompes n'ont meme pas atteint le palier des 
; 10% en relation aux nouvelles constructions residentielles. Le marche canadien peut ~ ■ Ml
paraitre interessant a un petit producteur, mais il est en faite insignifiant lorsque compare au " -sv.
marche americain qui compte des ventes annuelles de pres d’un million d'unites.
L'importance des ventes aux Etats Unis s'explique par le fait que dans les climats plus 
mod6res, la performance des thermopompes s'ameliore. De plus, il n'est pas toujours 
necessaire d'installer une unite de chauffage central d'appoint.

Les producteurs americains sont en general tres gros. Les deux plus gros, Carrier et 
HeilQuebec controlent 60% du marche. Jusqu'a recemment leur approche marketing avail 
ete monolithique sans aucune consideration aux besoins specifiques de certaines regions. Il 
semble pourtant, que les producteurs americains soient en voie de changer leur approche et 
de se preoccuper des besoins de leur etats situes plus au Nord. Cette preoccupation 
pourrait tres bien engendrer des thermopompes mieux adaptees aux besoins canadiens.

Il ne faut pas oublier que les principaux producteurs de thermopompes sont des 
producteurs integres qui offrent une ligne complete d'equipements de climatisation et de 
chauffage. Etant donne que les thermopompes sont un substitut pour I'equipement de 
climatisation, les principaux producteurs n'ont pas avantage a promouvoir agressivement 
les ventes des thermopompes puisque cela fait baisser leur vente d'equipements tradition- 
nels.

A 1'autre extremite de I'echelle on retrouve quelques producteurs canadiens qui ont essaye 
de concevoir des systemes adaptes a I'environnement canadien. Ils sont generalement de • - 
petite taille et ont peu d'impact sur le marches Par exemple, la compagnie Cool Fire, 
fondee .en 1980 a regu les brevets canadiens et US pour une thermopompe specialement 
congue pour les conditions canadiennes. Depuis sa fondation, les ventes de Cool Fire 
n'ont augmente que de 50 unites a 500 unites par an. La ligne de produits de Cool Fire est 
limitee aux thermopompes et la compagnie depend d'un cadre de 50 perils distributeurs 
independants pour sa distribution.
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C. FACTEURS AFFECTANT LA DIFFUSION

Les thermopompes sent "compatibles" avec les systemes actuels de chauffage et de 
climatisation. Mais, les thermopompes n'ont pas necessairement d'avantages comparatifs 
sur les foumaises a haute efficacite a gaz, ni sur les equipements de climatisation. Le fait : r 
que les thermopompes n'aient pas d'avantages comparatifs importants et que le marche . 
canadien soil si petit, force les producteurs a developper des produits axes sur le marchd 
beaucoup plus important des Etats Unis.

Les thermopompes sont des machines complexes. Les principes operationnelles des 
thermopompes sont totalement differents des principes operationnels des foumaises. Du 
point de vue operationnel, les thermopompes ressemblent beaucoup plus a des equipements 
d'air climatise. A cause de cette complexite, la diffusion des thermopompes est plus dif
ficile que celle, par exemple, des foumaises a haute efficacite.

Les gros producteurs organisent des cours de formation pour leurs distributeurs autorises. 
Cette approche est tres positive, mais la contrepartie est que I'expansion geographique du 
marche est freinee par la lenteur de I'expansion du reseau de distributeurs certifies.

La competition entre les thermopompes vendues par les gros producteurs americains et les 
petits producteurs canadiens est compliquee par le fait que les produits americains sont 
congus pour les besoins de la region Sud des Etats Unis, tandis que les produits canadiens -1 
n'ont pas le volume ni la courbe d'experience suffisante pour faire competition sur une base 
de prix. De plus, parce qu'il est difficile d'"essayer" le produit, les clients ont plutot 
tendance a choisir une marque connue.

En ce qui conceme les developpeurs, les thermopompes sont dans la meme classe que les 
VRC. Tant que les couts d'energie resteront bas, les thermopompes n'offriront aucun 
avantage au niveau marketing. Ce sont strictement des items qui ajoutent au cout de 
construction. Dans ce sens, le marche des thermopompes se retrouve plutot au niveau des 
renovations et des rajouts qu'au niveau des nouvelles constmctions.

L'etude n'a releve aucune resistance de la part des corps de metier, par centre, le fait que 
I'installation et I'entretien doivent necessairement etre fails par un distributeurs autorise, 
peut etre vu comme une barriere au processus de diffusion.

D. CONCLUSION

Malgre le fait que la CEA aie reconnu le besoin d'adapter la technologic des thermopompes 
a 1'environnement canadien et malgre le fait que la CEA aie subventionne le developpement 
d'un prototype, il n'a pas ete possible de sortir de 1'impasse cause par le desequilibre 

•: massif entre la demande canadienne et les economies d'echelle realisables aux EU. -

II est interessant de noter que le plus gros producteur canadien de thermopompes a ; 
finalement demenage au Tennessee, plutot que de continuer ses efforts dans le marche 
canadien. Dans ce cas, comme dans beaucoup d'autres ou le Canada joue le role de marche 
peripherique pour des technologies developpees aux EU, on se doit de repondre a la 
question fondWentale suivante:



Est-ce que notre objectif est la promotion de la diffusion des innovations, independamment 
de leur origine, ou bien est-ce que notre objectif est de promouvoir la diffusion des 
innovations de source canadienne?

Le programme COSP peut etre interpret^ comme une reponse positive en faveur de la 
diffusion des innovations, independamment de la source. Mais, il ne faut pas oublier que 
Tobjectif du programme COSP etait de reduire la dependance canadienne vis a vis le 
mazout et non pas de promouvoir le developpement d'altematives technologiques, qu'elles 
soient de sources canadiennes ou autres. Par contre, les efforts de la CEA avaient 
clairement pour objectif de promouvoir la technologic canadienne, mais ils n'ont pas etes 
couronnes de succes.

Au lieu de trancher la question, il est peut etre possible de promouvoir de fa$on selective 
des technologies canadiennes, congues pour I'environnement climatique canadien, a 
condition que, a long terme, ces technologies aient une performance suffisamment 
superieure dans des "climats nordiques" pour etre capables de capturer une partie du 
marche des Etats Unis.

78



LE CAS: LOCATION D'OUTILS ET D'EQUIPEMENT

A. DESCRIPTION

La location d'outils et d'equipement c'est developpee apres la He Guerre Mondiale. Les 
pionniers de cette Industrie etaient generalement des contracteurs du domaine de la 
construction, qui avaient decouvert qu'ils pouvaient generer des revenus additionnels en 
louant leur equipement quant ils ne Tutilisaient pas. Le meme phenomene s'est reproduit 
pour I'equipement lourd et pour les outils. Du cote de Tequipement lourd, un certain 

: Simmons de Winnipeg, fut le premier a offrir en location de I'equipement de construction 
lourd pour la construction de routes. Pendant ce temps, Tom Douglas se langait dans la 
location de brouettes, de I'equipement de soudure et de I'equipement de chauffage pour 
chantier de construction. Le meme phenomene se repeta dans 1'Est du Canada quinze ans 
plus tard.

Les premiers commerces de location achetaient generalement de I'equipement usage. Ils 
n'avaient pas le capital necessaire pour supporter un inventaire d'equipement neuf, de plus, 
les clients ne 1'exigeait pas. Le commerce de location d'outils et d'equipement a evolue de 
fagon considerable depuis cette epoque. De nos jours les compagnies de location d'outils et 
d'equipement operent surtout dans 1'un ou plusieurs des trois domaines suivants:

o L'outillage et I'equipement neuf de construction;

o L'outillage et I'equipement utilise pour les travaux de jardinage et de reparation par f
les proprietaires de maisons, et

o Le necessaire pour des receptions.

Monsieur Norm Cinch, president de 1'Association canadienne de location, resume bien 
I'importance du commerce de location d'outils et d'equipement pour la diffusion des 
innovations dans I'industrie de la construction et, tout specialement dans le secteur de la 
construction residentielle. Selon M. Cinch, "toutes les innovations qui ont penetre 
I'industrie de la construction pendant la demi^re decennie, 1'ont fait via le commerce de 
location."

Les gestionnaires de commerces de location visitent systematiquement toutes les foires et 
expositions d'outillage et d'equipement. Leur objectif principal est de decouvrir des 
nouveaux outils ou equipements. En general, un commerce de location sera beaucoup plus 
dispose a acheter un nouvel equipement que ne le serait un contracteur independant. Meme 
si un nouvel equipement promet d'etre tres efficace, il est fort possible que les contracteurs 
n'y soient pas interesses parce que ils ne 1'utiliserait pas suffisamment souvent pour 
justifier I'investissement initial. Le commergant en location peut justifier 1'achat beaucoup 
plus facilement parce que I'equipement sera utilise par un grand nombre d'individus.

Deux facteurs principaux ont favorises, au cours des annees, la location d'equipement dans 
le secteur de la construction residentielle.

Premierement, la nature cyclique du secteur de la construction et le bas niveau de 
capitalisation des corps de metier et des contracteurs, font en sorte que ceux ci se limitent a 
posseder les outils et les equipements necessaires a leur travail regulier et qu'ils ont, de plus
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en plus, tendance a louer k la semaine ou meme a la joumee, tout ce dont ils ont besoin 
pour les periodes de pointe.

Deuxiemement, un bon nombre d'entrepreneurs sont arrives a la conclusion qu'il est 
beaucoup plus facile d'estimer le cout d'un projet lorsque I'equipement est loue, que 
lorsque il s'agit de leur propre equipement. Ils considerent que les regies de depreciation et 
d'amortisation sont trop compliquees.

Parmi les nouveaux equipements qui ont etes introduits par le biais de la location, on 
retrouve les exemples suivants:

o Mini excavatrices - Ce sont des petits tracteurs dont la cabine est capable 
d'une rotation de 360-. Elle est equipd d'un bras qui peut opdrer 
parallelement & un mur de fondation sans besoin d'espace de separation. Le 
principal avantage de la mini excavatrice vient du fait qu'elle peut operer la 
ou un retro-chargeur normal ne peut pas travailler et qu'elle peut faire en 
deux heures 1'equivalent de plusieurs jours d'excavation a la pelle. Les mini 
excavatrices sont devenues disponibles aux Etats Unis il y a ddja cinq ans, 
leur introduction au Canada, au cours des deux demieres annees, s'est faite 
surtout par le biais des locations.

o Pistolets de calfeutrage a air - Des pistolets de calfeutrage a air comprime 
pouvant etre utilises sur le chantier sont maintenant disponibles. Leur 

: • introduction s'est faite il y a cinq, six ans, via le commerce de location.

o Les cloueuses a air a charpente se sont diffusees plus rapidement dans 
1'Ouest du Canada, ce n'est que maintenant qu'elles commencent a faire leur 
apparition dans les marches de 1'Est. La quasi totalite des utilisateurs se 
sont familiarises avec cette innovation par la voie de la location.

o Les cloueuses a air a finition sont utilisees pour la pose des armoires et des 
boiseries de finition. Elies remplacent les marteaux et ne laissent pas de 
marques, de plus, elles sont beaucoup plus rapides. Le modele le plus 
populaires, de marque Brad, ne pese que trois livres et demi, mais elle coute 
$669. On peut, par contre, la louer k $30 par jour. Les eharpentiers 
commencent d'habitude par en louer une pour en faire 1'essai et ils finissent 
generalement par en acheter une qu'ils utiUsent k plein temps. Cela a amene 
les magasins de location a se lancer dans la vente des produits qu'ils louent.

o Les chargeurs Skid Star sont des tout petits chargeurs monies sur pneus. 
Chaque unite coute pres de $30,000 et on les utilise surtout pour le remblai 
des sous-sols, a $150 par jour. Un Skid Star peut faire quatre a cinq sous- 
sols par jour, ils sont aussi tres utiles pour creuser les entrees de garage. Le 
Skid Star semble etre un produit dont la location est en forte croissance.

- o . . ; Les niveaux au laser coutent jusqu'a $50001'unitd. Avec 1'aide d'un niveau«e~
au laser, un individu peut faire un travail de precision sans 1'aide d'un 
assistant. On peut louer un niveau au laser pour $200 a $300 par mois. A - 
date, tous les utilisateurs louent leur Equipement, il est excessivement rare 
de voir des utilisateurs qui possedent leur propre niveau au laser.
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o Atomiseurs sans air - permettent la peinture au pistolet sans air. Les 
peintres ont commence par loner ce genre d'6quipement, la plupart d'entre 
eux en ont deja fait I'achat. Les magasins de peinture font une promotion 
agressive de ces equipements qu'ils louent directement au proprietaire de 
maison.

Les compagnies de location beneficient d'un tres fort taux d'utilisation de leurs . 
: equipements, cela les oblige a avoir un bon departement d'entretien. La qualite de leur 

entretien a permis au magasin de location de vendre de I'equipement neuf et d'offrir en 
surplus un service d'entretien. Les producteurs d'outils et d'equipement choisissent de 
plus en plus les magasins de location comme concessionnaires.

L'influence de la location s'est fait aussi ressentir de fa§on indirecte. Les hommes de metier 
ont pris I'habitude de choisir leur equipement en louant et en comparant plusieurs marques.
Ils louent un outil d'une marque ou d'un modele different pour quelques jours, et repetent 
1'essai jusqu'a ce qu'ils aient eu 1'occasion de comparer toutes les options disponibles. 
Cette fagon de proceder leur permet de faire un meilleur choix et de prendre moins de 
risque.

De plus, les hommes de metier favorisent les outils que 1'on retrouve le plus souvent dans 
les magasins de location parce qu'ils considerent que si un outil peut supporter cette 
frequence d'utilisation cela doit etre un outil de bonne qualite.

C. FACTEURS AFFECTANT LA DIFFUSION

II est Evident que la location a une forte influence sur I'acceleration de la diffusion. Sa 
fonction principale est de reduire les risques en facilitant 1'essai. Elle permet aussi de - 

>■ foumir de I'equipement pour les periodes de pointe. La location d'outils et d'equipement 
semble etre parfaitement adaptee aux besoins et aux habitudes de I'industrie qu'elle dessert.
Cette compatibilite est 1'une des cles de son succes et de son influence.

La location d'equipements a deux autres avantages: le premier avantage est un avantage de 
cout. Pour une utilisation ponctuelle, il est moins couteux de louer que d'acheter. L'autre 
avantage reside dans le fait que la location elimine les problemes relids £ la propriete. Ces 
problemes, souvent complexes, incluent I'entretien, 1'entreposage et les calculs de 
depreciation et d'amortisation pour fins de fiscalite.

D. CONCLUSION

Le cas relatif k la location d'outils et d'equipement a ete selectionne a cause de I'impact 
considerable que ce commerce a sur la diffusion des innovations. La location est un bon 

, exemple des methodes que Ton peut utiliser pour accelerer la diffusion d'un produit en 
reduisant les risques, en facilitant 1'essai et en augmentant la compatibilite. Ce cas est une 

i demonstration du fait que les politiques visant & favoriser la diffusion doiventse confonner^#. 
aux memes criteres si dies veulent etre assurees d'obtenir des resultats positifs. •_ ..... . -
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LE CAS : CORIAN*

A. DESCRIPTION

Le Corian est un mat6riau acrylique permettant la fabrication de comptoirs massifs moulds 
ou assembles. Le Corian est un materiau epais, non poreux, resistant k la chaleur et aux, 
taches. Le Corian n'estpas un lamifie, bien qu'il se prete aux memes applications. En • 
fait, le Corian est unique, car il n' imite aucun autre materiau. Le Corian peut etre repare 
(poli) et travaille avec des outils a bois. Le prix du Corian est d'a peu pres $100 le pied 
carre, ce qui fait que le Corian n'est pas vraiment en competition avec les plastiques - 
lamifies. Si competition il y a, elle provient surtout des comptoirs en materiau polyester et 
en marbres de culture.

La totalite de la production de Corian est concentree dans deux usines. L'usine de Buffalo, 
N.Y., dessert la totalite du marche nord-americain, tandis qu'une usine situee au Japon 
dessert les besoins du marche de la peripheric du Pacifique.

Depuis 1987, le Corian est disponible en couleurs et en motifs.

B. DIFFUSION

Le Corian a 6t6 inventd au debut des annees 1970 par la Compagnie Dupont. Le Corian 
n'est pas le resultat d'un effort de recherche et de developpement visant a concevoir des 
comptoirs de cuisine de haute gamme, en fait, le Corian est un de ces produits que les 
laboratoires de recherche de la Dupont developpent de temps en temps et auquel la 
compagnie donne une chance de se trouver une place sur le marche.

La compagnie Dupont reconnait la necessite pour ces produits de passer par une phase de 
risque et elle est generalement prete a les supporter financierement pendant cinq ans pour 
donner aux gerants de produit le temps d'identifier des opportunitds de marche et de realiser 
une certaine penetration.

L'introduction du Corian aux Etats Unis date de 1972. Le Corian etait introduit au Canada 
en 1974. Pendant la periode 1974-75,1'industrie hoteliere etait le marche cible. C'est 
pendant cette periode que le Reine Elizabeth, le Meridien, le Hilton de 1'aeroport de Dorval, 
le Chateau Laurier et I'Hotel Westin d'Ottawa, ont dtds dquipds avec des comptoirs et des 
lavabos de salle de bain moulds en Corian. La construction de nouveaux hotels s'dtant 
considerablement ralentie apres les Jeux Olympiques de 1976 de Montreal, le marche 
commercial perdit son elan.

Avant 1980, le Corian devait ou bien etre mould en une seule piece, ou alors les divers 
morceaux devaient etre assembles et les joints dtaient scellds avec du silicone. Les 
comptoirs moulds dtaient compatibles avec les besoins de findusttie hoteliere, mais cette ' ■ 
solution n'dtait pas satisfaisante pour le marchd rdsidentiel ou chaque comptoir est prati- . 
quement fait sur mesure. D'un autre cotd, 1'apparence des comptoirs scellds au silicone r 
n'dtait pas satisfaisante.
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A partir de 1980, les ventes reprirent lentement, le nouveau marehe cible etant le marche 
residentiel. La p6netration de ce nouveau marche fut rendue possible par le 
developpement d'un compose a joints permettant de fabriquer des eomptoirs sans joints 
visibles. Avec I'utilisation de ce nouveau compost, il est devenu possible de fabriquer des 
unites qui sont exactement semblables aux eomptoirs moules en une piece. Cette innova
tion permit la penetration du marche des maisons de haute quality.

Lors d'une campagne de publicite realisee dans quatre villes tests, la compagnie rdussit & . 
faire passer le niveau de prise de conscience des consommateurs de 5 k 50%. La demande 
commenga a grimper rapidement, mais k cause d' une serie ^installations defectueuses, ^ 
beaucoup de clients etaient insatisfaits. Apres une analyse de la situation, la compagnie 
decouvrit que les fabricants ne savaient pas utiliser le nouveau compose k joints. Les 
fabricants avaient tendance a utiliser le compost a joints comme si e'etait de la colle k bois.
La compagnie decida d'organiser une campagne d'education des fabricants de eomptoirs en 
Corian.

En 1984, la compagnie reorganisa son reseau de distribution, elle crea 5 distributeurs et 8
entrepots a travers le Canada. Chaque distributeur regu la responsabilite de developper et
de former un reseau de fabricants dans sa region. II y a deux genres de fabricants de
eomptoirs: ceux qui foumissent les eomptoirs aux distributeurs independants d'armoires
de cuisine et ceux qui travaillent exclusivement pour un gros distributeur d'armoires de
cuisine. Dans le cadre du nouveau programme d'education, le distributeur a le choix
d'offrir au fabriquants de sa region un cours de trois jours au Centre de Perfectionnement
de la Dupont en Pennsylvanie, ou un programme de formation dans leur propre usine. Ces - u
derniers sont offerts par des formateurs specialises k plein temps, employes par le
distributeur.

Chaque distributeur doit aussi engager un specialiste en CORIAN charge d'expliquer aux 
architectes comment s'y prendre pour specifier 1' utilisation du CORIAN dans leurs projets.
Ils doivent aussi organiser des seminaires pour le benefice des fabricants de eomptoirs de 
cuisine et participer aux foire et aux expositions destines aux consommateurs. Dupont 
foumit a ces formateurs le materiel imprime et audiovisuel necessaire.

Au debut 1988, 67 fabriquants canadiens avaient complete leur formation. Avec cette 
nouvelle approche, les plaintes des consommateurs relatives aux ddfauts de fabrication ont 
pratiquement disparu. Meme sans le support d'une campagne publicitaire soutenue, la 
penetration de marche continue de faire des progres satisfaisants. Les ventes de Corian ont 
augmente de 12% en 1985 par rapport k 1984, de 14% en 1986 par rapport k 1985 et de 
40% en 1987 par rapport k 1986. Meme apres toute cette croissance, les ventes de 1987 
ne representent pas plus de 2% des nouvelles constructions residentielles au Canada.

Les ventes sont concentrees dans les segments de marche suivants:

Les maisons sur demande(surtout a Toronto) - Ces maisons ayant un prix de $450,000 et - 
plus, possedent generalement tous les items de prestige dont le Corian fait partie. La 

-penetration dans ce segment de marche est bien plus forte que dans les autres segments. -•

Les condominiums de luxe pour couples d'age mur sans enfants. Ce marche est compose 
de personnes qui ont beneficie de forte valorisation de leur maison uni-familiale, e'est 1'un 
des principaux marches cibles pour le Corian.
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Le marche des renovations - Les couples "yuppies" a deux revenus forment 1'essentiel de 
ce marche. Les ventes sont concentrees dans les renovations des cuisines et des salles de 
bain. En 1987, ce segment de marche a genere de lui seul plus de ventes que celle allant 
aux nouvelles constractions.

- L'effort de ventes est fortement supporte par les activites de communication, d'education et 
de developpement d'image suivantes:

L'education, les fabricants et les distributeurs de comptoirs de luxe, ainsi que celle des j 
architectes. Get effort est justifie par le fait qu'ils ont un role normatif important dans le • 
choix de materiau utilises dans les constructions et dans les renovations de maisons de 
luxe.

La creation d'une image de marque par le biais de publicity et d'articles dans des revues 
specialisees huppes.

En plus des ventes sur le marche residentiel, le Corian continue d'etre utilise pour les 
comptoirs de salles de bain, dans les edifices a bureau de prestige, ainsi que dans les 
hopitaux, les residences pour I'age d'or et les laboratoires.

C. LES FACTEURS AFFECTANT LA DIFFUSION

- Le cas Corian est un cas interessant parce que le Corian est un produit qui a commence avec 
un desavantage comparatif en relation aux alternatives existantes et qui s'est, en fin de 
compte, cree un creneau de marche qu'il domine. Ce cas est done une illustration de 
comment il est possible d'utiliser certains avantages comparatifs pour compenser un 
desavantage comparatif au niveau du prix. Le prix reste une barriere importante a 
I'expansion des ventes au dela du segment de marche de luxe, mats la Dupont a reussi a 
differencier son produit au point ou, dans I'esprit du consommateur, il n'y a plus de 
comparaison avec les produits de bas prix.

La penetration de marche est limitee k quelques 2% (des nouvelles constructions et des 
renovations) et cela peut paraitre, a premiere vue, comme un signe d'insucces. En realite, 
la vraie mesure du succes de ce produit est reliee k sa penetration dans le segment des 

/ residences de luxe. Malheureusement, aucune information specifique sur cette penetration 
n'est disponible. En faite, la Dupont considere la croissance annuelle des ventes comme un 
indicateur de succes beaucoup plus important

L'aspect compatibilite/complexite forme un autre volet interessant de ce cas.

A rorigine, le Corian n'etait pas compatible avec le marche residentiel parce que il devait 
etre mould en une piece pour garder 1'image de qualite associd a son prix. La ndcessitd de 
mouler les comptoirs et lavabos n'est pas un probleme lorsqu'il s'agit de projets 
commerciaux ndeessitant un grand nombre d'unitds semblables, mais ce n'est pas rdaliste 

v pour les comptoirs de cuisine fails sur ,commande. . La Dupont a rdussi a surmonter cette . 
barriere en ddveloppant son compose a joints (qui est un excellent exemple d'innovation 
compldmentaire et de I'importance que celles-ci peuvent avoir sur le processus de 
diffusion). L'introduction du compose a joints erda une nouvelle barriere a la diffusion, 
puisque, sans le savoir, on venait d'introduire un nouvel dldment de "complexitd" dans 
i'utilisation du produit. Les fabricants ne se rendaient pas compte que, meme si le Corian 
peut etre travaiUd avec des outils a bois, ce n'est pas vraiment du bois et le compose a joints
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n'est pas de la colie a bois. Encore une fois, la compagnie reagit de fa§on positive: 
premierement en reconnaissant I'existence du probleme et deuxiemement en introduisant un 
programme de formation visant a eliminer le probleme de fagon systematique et delibere.

II est interessant de noter que meme si un comptoir de cuisine peut couter jusqu'a plusieurs 
milliers de dollars, il est rare de retrouver des consommateurs potentiels qui insistent a faire 
1'essai du produit avant I'achat. L'une des raisons est que la Dupont a reussi a eliminer, . 
toute perception de risque en relation du produit. Personne n'a des doutes sur la. 
performance du Corian. Ge succes est la consequence de la campagne d'information,

: d'education et de creation d'image que la Dupont a entrepris vis a vis les prescripteurs et les ^4. 
consommateurs potentiels.

Pour ceux qui ne peuvent pas se payer un comptoir tout entier en Corian, il est possible 
d'obtenir des planches a hacher, surfaces a cuisson et surfaces resistantes a la chaleur en 
Corian. Ces surfaces inseres dans les comptoirs permettent au consommateur de se 
familiariser avec le produit et avec ses avantages.

La Dupont semble avoir identifie correctement les individus cle impliques dans le processus 
de decision au niveau des principaux segments de marche. De plus, la compagnie a 
developpe un processus d'information tres precis et tres bien axe sur chaque groupe.

Les fabricants de comptoirs en Corian ne fabriquent jamais pour inventaire, cela leur permet 
de reduire les risques. Peu de fabricants de comptoirs seraient capables de supporter un 
inventaire suffisamment varie pour repondre au besoins des cuisines de luxe faites sur 
mesure. Cette forme de reduction de risque est un exemple du concept de "retardement 
maximum des ajustements".
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LE CAS: LES PARE-VAPEURS EN POLYETHYLENE
STABILISE

A. DESCRIPTION

Depuis les annees '20 on a toujours utilise des pare-vapeurs, que ee soit du papier 
. goudronne on un substitut quelconque dans la construction residentielle. Les fibres en 

polyethylene stabilise sont disponibles depuis le debut des amides '50. Les premieres ■ 
-fibres en polyethylene stabilise dtaient tres minces, ils n'avaient pas plus de deux milliemes 
de pouce
(milliemes) et dtaient disponibles en rouleaux de quatre pieds. Les fibres en polyethylene 

stabilise contenaient souvent un certain pourcentage de resines recycldes.

Pendant la construction, il est tres commun de laisser les fibres en polyethylene stabilise 
exposdes au soleil. Certaines recherches rdcentes indiquent que I'exposition au soleil 
resulte en une degradation du film causde par les rayons ultra-violets. Cette degradation 
prend un certain temps et a lieu a I'interieur des murs. Les etudes n'ont pas, ndanmoins 
relevd des ddfaillances catastrophiques.

Selon ces memes recherches, la degradation de la fibre en polyethylene stabilise est sans 
importance, car les methodes d'installation, la taille des rouleaux et les habitudes de travail 
des installateurs, resultent en un nombre considerable de trous et de joints ouverts. 
L'habitude que les eiectriciens en particulier ont de faire des trous dans le pare-vapeur, rend 
la question de degradation sans importance. II est done fort possible que 1'utilite des 
viedles fibres en polyethylene stabilise comme pare-vapeur ait ete un mythe.

Le pare-vapeur, est requis par le Code national du batiment, inscrit dans tous les codes 
provinciaux et exigd par tous les inspecteurs municipaux. La fibre en polyethylene stabilise 
est devenue le produit de choix en ce qui conceme les exigences reliees aux pare-vapeurs.

L'information obtenue au niveau de la demande, suggere que seul le programme "Golden 
Medallion Homes" de I'Hydro Ontario et les constructeurs de maisons du type R-2000 sont 
intdresses a utiliser une fibre en polyethylene stabilise plus dpaisse. Ces deux groupes ne 
representent qu'un tout petit pourcentage des constructions residentielles au Canada. II 
semblerait done que le projet visant a introduire une fibre en polyethylene stabilise de 6 
milliemes repond a un besoin du marchd, mais que cette demande est loin d'exiger 
I'introduction d'une nouvelle norme.

II est possible que les raisons qui motivent I'effort d'etablissement d'une nouvelle norme 
aient d'autres objectifs, comme par exemple, de s'assurer que le pare-vapeur de 6 milliemes 
aura une diffusion tres rapide et d'dliminer la concurrence provenant des pare-vapeurs de 2 
et 3 milliemes produits avec des resines recyciees.

. Certains producteurs de fibre en polyethylene stabilise, dont la principale ligne de produit..
; n'est pas les pare-vapeurs, ont de temps en temps deprime le marche en offrant des films 

peu couteux de basse qualite. Ces films sont fails avec des grandes quantites de resines 
recyciees. La nouvelle norme rendrait cette competition plus difficile. Pour etre dans la 
norme, la nouvelle fibre en polyethylene stabilise devra etre plus large, avoir une epaisseur 
de 6 milliemes et etre fabrique a 100% avec de la re sine neuve. Le film devra subir un 
traitement de stabilisation vis a vis des rayons ultra-violets. Finalement, il devra etre 
identifie en filigrane. Les diverses caracteristiques enumerees ci-dessus rendent la 
production "hors pointe" de ce produit moins attrayante.
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Bien que le produit ne soil pas encore disponible sur le marche, I'innovation, si elle devient 
la norme, semble avoir la plupart des caracteristiques requises pour une diffusion rapide.

Une fois que les reglements seront en place et que le produit sera disponible (les huit 
producteurs canadiens se proposent de commencer la mise en marche vers la mi '88) les 
contracteurs n'auront pas d'autre option que de Tutiliser (ce qui constitue un cas evident .. .i 
d'avantages comparatifs).

C. FACTEURS AFFECTANT LA DIFFUSION

La methode utilisee pour introduire ce nouveau produit semble indiquer que les 
communications entre les producteurs eux-memes (au moins les plus grands) et entre ceux- 
ci et les departements gouvemementaux impliques (via I'association des producteurs) sont 
tres bien etablies.

Voila une situation ou I'adoption d'une nouvelle technologic au niveau des producteurs sera 
probablement presque instantanee et la diffusion devrait se faire tout de suite apres. Si le 
produit regoit une sanction "legale", 1'unite d'adoption sera proche de 100%. Meme si le 
produit n'est pas inclus dans le Code national du batiment, le fait qu'il devienne une norme, 
meme volontaire, au niveau de 1'ACNOR, rend son utilisation pratiquement obligatoire 
dans la mesure oii cela devient une exigence de la SCHL.

Selon I'information disponible, 1'utilisation du nouveau pare-vapeur de 6 milliemes devrait ■ 
augmenter le cout de construction d'une residence uni-familiale de type standard de 
quelques$40. On ne prevoit pas que le consommateiu: notera la difference.

En ce qui conceme les contracteurs, il semble qu'ils ne soient pas trop affectes par des 
petites augmentations de cout, dans la mesure ou celles-ci affectent aussi leur competiteurs 
et dans la mesure ou elle n'affecte pas leur position competitive.

Le nombre de constructeurs qui supporte la nouvelle norme est tres faible. Mais aucun 
constructeur n'est pres a prendre le risque de voir son developpement disqualifie par la 
SCHL, car cela lui ferait perdre 1'avantage de I'assurance sur 1'hypotheque. De plus, on 
prevoit que beaucoup d'inspecteurs municipaux n'accepteront plus les coupe-vapeurs 
actuels lorsque ils seront habitues au nouveau coupe-vapeur portant la designation 
"approuve par la SCHL" en filigrane.

Le consommateur n'a pratiquement joue aucun role dans I'introduction de ce produit, il 
n'est pas prevu qu'il ait un role plus important dans le processus de la diffusion.

D. CONCLUSIONS

Ce cas est un exemple d'une tentative de diffusion par voie 16gale. L'un des aspects lesii 
plus interessants de cette approche est du au fait qu'elle utilise la methode "unitaire" de 
diffusion.

Au lieu de permettre aux innovateurs et aux adopteurs initiaux de jouer leur role de 
"reducteurs de risque", il y a la une tentative de comprimer la totalite du processus pour en 
arriver a une adoption instantanee par voie d'obligation legale.
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La litterature demontre que dans ce cas, les barrieres ne disparaissent pas, dies ont plutot 
tendance a se faire sentir sous la forme d'une opposition concertee avant que les reglements 
ne soient promulgues.

L'approche unitaire se justifie lorsque Ton fait face a des besoins de security. Par centre, il 
n’est pas evident que des institutions serieuses et tout specialement les instances 
gouvemementales devraient supporter, de fa?on routiniere, une telle approche au processus . . 
de diffusion des innovations. ~
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LE CAS: LES SYSTEMES DE CHAUFFAGE SOLAIRE ACTIFS

A. INTRODUCTION

Les systemes de chauffage solaire actifs ont trois composantes: des collecteurs solaires qui 
convertissent 1'energie solaire en energie thermique, un moyen d'emmagasiner 1'energie et 
un mecanisme pour transferer la chaleur pour fins d'utilisation ou de stockage. Le 

_ mecanisme de transfert peut etre une pompe, ou tout autre instrument approprie, ou bien on ■ 
peut utiliser le precede thermosiphon qui ne requiert pas de pompe (ce precede n'est pas = 
utilise au Canada parce qu'il est susceptible au gel). Bien que les systemes k ihermosiphon 
soient, techniquement parlant, des systemes passifs, ils sont inclus avec les systemes de 
chauffage solaire actifs parce qu'ils possedent toutes leurs autres caracteristiques.

Le climat canadien n'est pas favorable a I'utilisation des systemes de chauffage solaire 
actifs pour le chauffage residentiel parce que la demande saisonniere et la demande de 
pointe en chauffage, correspondent au periodes de I'annee ayant le moins d'insolation 
(Novembre a Mars). Les quelques systemes de chauffage residentiel qui existent, sont des 
systemes hybrides accouples a des foumaises de type traditionnel, qui operent comme 
soutien.

La situation n'est pas la meme en ce qui conceme le chauffage de 1'eau. La demande d'eau 
chaude pour les piscines, pour les terrains de camping et pour les marinas, correspond a la 
periode d'insolation maximum. En utilisant un anti-gel ou un mecanisme approprie contre 
le gel, on peut se servir des systemes de chauffage solaire actifs pendant toute I'annee pour 
chauffer de 1'eau, mais on a toujours besoin d'un systeme de soutien.

B. LA DIFFUSION

C'est grace a un leg supportant la recherche dans le domaine des systemes k energie solaire, 
que les premieres etudes sur les systemes de chauffage solaire actifs ont etes rlalisees au 
MIT en 1936. Le premier effort de recherche fut entreprit par le Dr. Hoyt Hottel. Get effort 
de recherche fut suivi independamment par le programme de recherche dirige par le Prof. 
Ferrings Daniels de I'Universite du Wisconsin, qui entreprit plusieurs etudes avant 1945. 
L'interet dans ce domaine s'elargit vers la fin des annees' 50 et au debut des annees '60.
La France entreprit un projet de fours solaires et crea le Programme de cooperation 
mediterraneenne pour 1'energie solaire. La Solar Energy Society, creee en Arizona date de 
la meme epoque. Une conference intemationale sur 1'energie solaire se realisa a Rome en 
1957. En 1958,1'Association for Applied Energy organisa un concours intitule "Vivre 
avec le soleil" dont I'objectif etait de developper une maison solaire. Pendant ce temps la, 
le Journal of Solar Energy de I'American Society for Mechanical Engineering et les 
publications de I'American Society of Heating and Refrigeration Engineers, supportaient un 
effort accru dans le domaine.

La decade des annees '70 a ete fondamentale pour le developpement de 1'energie solaire. 
.•iui La conference de Paris, organis€e.par 1'UNESCO, sur le titeme de 1'energie solaire (1973) '■£** 

: fut 1'une des demieres conferences realisees avant le debut de la crise de 1'energie de '74.
. En 1974, le Ministere federal des affaires urbaines (sous la direction du Ministre Barney 
Danson) s'engagea a depenser 100 millions de dollars pour faire la demonstration des 
capacites technologiques canadiennes dans ce domaine. En 1974, la SCHL etait 
representee a I'exposition de Vancouver sur 1'energie solaire. Grace a 1'assistance du
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Ministere des affaires urbaines, quatre residences furent construites dans divers points du 
pays, de fagon a ce que les resultats soient disponibles pour "Habitat 1975" a Vancouver.

En 1976 le Conseil national de recherches entreprit un programme de demonstration sur 
I'energie solaire. Ce programme impliquait 18 maisons solaires. Pour evaluer la 
performance de ces 18 maisons, il fut necessaire de creer un programme d'evaluation de 
performance qui debuta en 1976/77.

En 1978 deux nouveau programmes federaux yinrent s’ajouter a la liste. Le programme . , 
AFMS (Programme d' aide aux fabricants de materiel solaire) et le programme AUES ( 
Programme d'achat et d'utilisation d'equipement solaire pour les edifices federaux).

En Juillet 1978, Travaux publics commenga la raise en marche du programme AFMS en 
offrant $10,000 de subvention a 24 compagnies (selectionnes parmi 150 postulants). Cette 
subvention devant leur servir a preparer leur soumission pour le programme AFMS. En 
1979, les 24 recipiendaires plus 19 autres postulants qui n’avaient pas regu d’aide, 
presenterent leurs soumissions formelles. Dix compagnies furent selectionnees. Chaque 
compagnie regu entre $300,000 et $400,000 d'aide pour developper une capacity de 
produire des systemes de chauffage solaire. Par le biais du programme AUES, le 
gouvemement federal acheta des systemes de chauffage solaire et en fit I'installation dans 

~ des inameubles federaux, depths des bureaux des postes jusqu'h des installations militaires.
Le programme AUES fut, pendant un certain temps, le principal support de I'industrie.

Parmi les dix compagnies qui regurent de 1'aide du programme AFMS, neuf ne sont plus 
en affaires et la dixieme se retira du domaine chauffage solaire.

Le Programme de demonstration pour I'energie solaire, administre par Energie, mines et 
ressources, prit la place du programme AUES en 1983. Ce nouveau programme devait 
avoir une duree de 5 ans. L'objectif etait de donner au producteur une opportunite de 
penetrer le marche residentiel. Le programme etait ouvert k tous les producteurs qualifies.
Le montant des subventions allouds par le programme avail ete fixe a $2,100 par unite 
instaliee, pour la premiere annee (1983) et les subventions diminuaient lentement jusqu'a 
un minimum de $600 par unite instaliee (Mars 1988). Les chauffages pour piscines 
n'etaient pas eiigibles. Grace a 1'assistance de ce programme, le prix net au consommateur 
resta essentiellement constant pendant toute la periode. L'objectif etait de permettre aux 
compagnies de continuer if developper leurs produits et d'acqulrur plus d'experience.

Grace a 1'assistance de tous ces programmes, I'industrie canadienne a reussi a developper 
des systemes d'excellente qualite (compares aux produits etrangers) a des prix relativement 
bas. Le manque de succes de I'industrie est totalement attribuable au bas prix du petrole.

La competitivite de I'industrie est determinee par le fait que les prix d'energie varient d'une 
. province a 1'autre. Les systemes de chauffage solaire actifs sont plus competitifs dans I'He 
du Prince Edouard et dans la Nouvelle Ecosse, ou les prix d'energie sont plus eieves.

Depuis 1983, un certain nombre de normes relatives aux collecteurs solaires ont ete * 
developpes par le comite de coordination pour les collecteurs solaires de 1'ACNOR et par /

: les trois sous-comites: collecteurs, systemes et installation. Parmi les normes deja en place 
on compte:

Installation: ACNOR F383-87 Chauffe-eau residentiels ACNOR F379.1- 
88
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Chauffe-eau residentiels ACNOR F379.2-88 (saisonnier)
CoUecteur solaire ACNOR F378

Les normes ci-dessus ont etes developpees grace a 1'assistance du Centre national 
d'evaluation des systemes solaires de la Ontario Research Foundation. Ce Centre avail ete 
finance, a rorigine, par le Conseil national de recherches. Les normes ci-dessus 
s'appliquent a la structure et aux procedures d'installation, plutot que a la performance des 
systemes. Selon plusieurs producteurs, ceux ci sont done des barrieres potentielles au - 
processus de diffusion.

Pour le moment, il restent moins de cinq producteurs de systemes de chauffage solaire 
actifs au Canada. Plus de 12.000 maisons sont dquipes de chauffe-eau solaires, le nombre 
de piscines chauffees au systeme solaire se comptent par milliers. II n'y a par contre, 
pratiquement aucun chauffage residentiel en fonctionnant.

C. LES FACTEURS AFFECTANT LA DIFFUSION

Les programmes AFMS et AUES, ainsi que le programme de demonstration de I'energie 
solaire, ont joue un role fondamental dans le developpement de la technologic des systemes 
de chauffage solaire actifs. Le programme AFMS, s'appuyant sur des recherches 
fondamentales et appliquees deja existants, permit a la technologic de passer a travers les 
etapes du developpement et de la production initiale. Le programme AUES donna aux 
producteurs 1'opportunite de commencer a produire, de tester leur performance et d'- 
introduire les ameliorations necessaires. Pendant ses 5 annees le programme de 
demonstration de I'energie solaire avail comme objectif de permettre a I'industrie de se 
developper au point ou elle deviendrait tout a fait competitive avec les autres alternatives en 
matiere de chauffage. Ces programmes ont reussi a faire avancer la technologic et a creer 
un noyau industriel, mais ils n'ont pas etes capables de supporter I'industrie dans un 
contexte d'effondrement des prix de I'energie.

A date, la situation est claire. Les couts d'installation sont suffisamment dlevds pour 
decourager les constructeurs a inclure les systemes de chauffage solaire actifs comme 
equipement standard. La vente de systemes de chauffage solaire actifs est pratiquement 
limitee aux maisons de luxe et aux renovations.

Meme en tant que chauffe-eau, les avantages du systemes de chauffage solaire actifs ne 
sont ni evidents, ni importants, ni visibles, ni imm6diats. Au contraire, le cout d'installa- 
tion est eleve et il reste necessaire d'installer un systeme d'appui au gaz, au mazout ou k 
1'electricite. De 1979 a 1982, il etait possible de concevoir une situation dans laquelle un 
systeme de chauffage solaire actif, operant pendant 30 a 40% du temps, pourrait etre 
economiquement rentable, mais, avec les prix actuels de I'energie, ce n'est plus le cas. Si 
le cout de electricite a Ottawa etait, par exemple, de 7 centimes le Kilowatt, au lieu de 4.5 
centimes, la demande pour les systemes de chauffage solaire actifs augmenterait de fagon-w 
dramatique (le prix moyen de electricite aux Etats Unis est de 7 centimes le Kilowatt)....  - ^

Grace a la demande saisonniere, aux subventions gouvemementales et a des prets a taux , , 
d'interet reduit (comme, par exemple le programme NORMAK de I'Hydro Ontario a 
8.9%), un bon nombre de systemes furent vendus a bas prix pour le chauffage de piscines 
et celui de 1'eau chaude residentiel. Mais aucun marche solide n'a encore ete etabli.
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Du point de vue du proprietaire de la maison, la premiere question qui se pose est une 
question de compatibilite esthetique. Tous les proprietaires de maison ne sont pas d'accord 
a avoir un systeme de chauffage solaire actif qui soit visible a partir de la rue.

La deuxieme question est une question de droit au soleil. Dans le cadre des reglements 
municipaux actuels en vigueur dans la plupart des municipalites canadiennes, le droit au 
soleil n'est pas un droit acquis. Ceci suggere que cette innovation, comme d'autres, 
peuvent avoir a surmonter des barriere legales pour assurer une diffusion sans contrainte.

Les proprietaires veulent des electro-menagers qui ne necessitent pas d'entretien ni de 
supervision; la technologic solaire n'est pas pergue comme donnant pleine satisfaction dans 
ce domaine. Les consommateurs sont preoccupes par le besoin de drainer le systeme en 
hiver et par les consequences serieuses qui s'ensuivent s'ils ne le font pas. Les systemes 
de chauffage solaire actifs sont per9us comme etant complexes et fragiles, la realite presente 
est pourtant bien differente. Des recentes ameliorations ont permis le developpement de 
systemes qui sont bien proteges contre le gel et qui necessitent tres peu d'entretien. D'autre 
part, il est vrai que 1'analyse de performance d'un certain nombre de systemes en 
demonstration, installes au cours des cinq demises annees, a indique que plusieurs d'entre 
eux souffraient de defauts majeurs d'installation, qu'ils avaient des fuites et qu'ils ne 
fonctionnaient pas. II est done possible que la perception des consommateurs ne soit pas 
sans fondement.

A date, les syst&mes de chauffage solaire actifs ne sont pas des produits que 1'on puisse 
essayer facilement. fls ne sont disponibles qu'en unites de taille residentielle et ils doivent 
necessairement etre achetes.

Les systemes de chauffage solaire actifs souffrent d'un probleme de comunication qui est 
du a leur faible visibilite. Lorsque un consommateur utilise des facilites pourvues d'eau 
chauffee par un systeme de chauffage solaire actif, il n'en est pas necessairement conscient 
et il ne lui est pas vraiement possible de juger si le systeme fonctionne de fa?on adequate. 
En consequence, il n'y a pas d'effet de demonstration ni d'entrainement.
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LE CAS: L'UTILISATION DES ORDINATEURS PAR LES
CONSTRUCTEURS

A. INTRODUCTION

L'utilisation des ordinatenrs dans I'industrie de la construction est un phenomene recent. 
L'objectif de ce cas etait d'evaluer le niveau de diffusion des ordinateurs parmi les . 
constructeurs. Cette etude devant servir d'indicateur de l'utilisation des ordinateurs dans 
I'industrie toute entiere.

Un echantillon pan-canadien de constructeurs fut contact^ et on leur demanda de repondre 
aux questions suivantes:

Possedez-vous un ordinateur?
Si oui, depuis quand?
Si oui, quels sont les fonctions pour lesquelles il est utilise et, si possible, quand est-ce que 
chaque fonction a 6te ajoutee.
Quel genre d'ordinateur possedez-vous?
A-t-il subit des ameliorations? Si oui, quand?
Pensez-vous ajouter du nouvel equipement ou des nouveaux logiciels? Si oui, quand?

L'information a ete obtenue par region et pour plusieurs taille d'entrepreneurs, mais 
I'echantillon etait aleatoire, plutot que stratifie. En raison de la petite taille de I'echantillon 
et de la procedure d'echantillonnage (utilisation des pages jaunes sans rappel) l'information 
n'est offerte qu'a litre indicatif. Les entrepreneurs contacts ne construisent pas seulement, 
ni meme principalement, des maisons uni-familiales. Ils operent aussi dans les domaines 
de la renovation et de la construction commerciale. L'information obtenue offre, 
n6anmoins, un aper§u interessant de la situation.

B. DIFFUSION

Le tableau qui suit montre clairement que I'anivee des ordinateurs dans I'industrie de la 
construction residentielle uni-familiale est un phenomene recent; que les differences 
regionales sont considerables et que 1'equipement disponible est essentiellement utilise pour 
des fonctions routinieres. Les ordinateurs sont surtout utilises comme instrument de 
support fonctionnel a la petite entreprise (comptabilite, traitement de texte, feuille de paye, 
gestion des stocks). Leur utilisation, dans ces fonctions, est beaucoup plus courante que 
leur utilisation pour fin operationnelle tel les echeanciers, I'estimation de couts ou la 
conception de projets.

Les micro-ordinateurs ont beneficie du decollage le plus rapide parmi tous les produits 
jamais introduits. Partis de pratiquement zero en 1985, ils ont atteint un nombre 
d'utilisateurs tres significatif en moins de trois ans. .............

Les informations obtenues au niveau des interview,me permettent pas de speculer sur des 
raisons pour lesquelles les ordinateurs ne se sont pas diffuses plus tot. L'une des raisons ; 
de ce manque d'information, vient du fait que le repondant etait la personne responsable du 
bureau, et que regie generate elle pouvait repondre au sujet de 1'ordinateur et nous dire 
quand il etait arrive et ce a quoi il etait utilise, mais le repondant ne savait generalement pas
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pourquoi I'ordinateur avail ete achete ni pourquoi il avail ete achete a ce moment la plutot 
qu'a une autre epoque.

C. CONCLUSION

Si I'industrie de la construction residentielle se comporte comme les autres secteurs ---- 
industriels, on peut s'attendre un plateau assez long pendant lequel un nombre croissant 
d'entrepreneurs et d'autres participants de I'industrie, utiliseront de plus en plus des 
ordinateurs pour des taches routinieres. II serait intdressant de suivre Tadoption de - 
nouveaux logiciels et d'identifier des nouvelles fonctions qui s'ajouteront aux systemes en 
place. Cette information pourrait etre utilisee comme cas d'espece dans la promotion de la 
diffusion d'un produit "visible". Cette information pourrait aussi etre utilisee pour essayer 
d'identifier des produits "visibles" de substitution, avant leur introduction.
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UTILISATION ET DIFFUSION D'ORDINATEURS PARMIS LES CONTRACTEURS

page 1

TAILLE* PROV. MODELS ANNEE UTILI- AMELIORATIONSU n U : D'ACHAT SATION PASSEES FUTURES
NON 10 E T.N — - — — —

NON 15-20 M T.N. — - — — —

OUI -- - T.N IBM 1986 1,2,4 NON'

-OUI ; • 250 H T.N CAT 3 1983 1 -- — ' ■■

NON PETITE N.E.. — - — — —

OUI — N.E.. IBM 1986 1,5 — —

OUI — N.E.. Buroughs 1987 — — ~

NON 2 H N.E.. — - — — —

OUI PETITE N.E. IBM 1986 1 — —

NON PETITE N.E. — - — — —

OUI MOYE.. N.E. IBM 1986 1,5 — nouveUe
inprimante

NON PETITE I.P.E. — — — — ~

NON PETITE I.P.E. — — — — —

NON PETITE I.P.E. — - — — --

NON 300 H N.B. — - — — —

NON 3 H N.B. — — — — —

NON — N.B. — - ~ — —

NON — N.B. — - — — achat prevu

NON — N.B. — - — — —

NON PETITE N.B. — - — — —

OUI 250 H N.B. IBM 1987 1 OUI 2

OUI 75 H N.B. VENUS 1984 1,6 — — • •

NON — N.B. — — — — —

* l.COMPTABILITE 4.TRAITEMENT DE TEXTE ** M - MAISONS PAR AN
2. CONTROLE DES STOCKS 5 .ESTIMATION E - EMPLOYES
3. CEDULE 6.DESIGN



UTILISATION ET DIFFUSION D'ORDINATEURS PARMIS LES CONTRACTEURS

page 2

TAILLEHe PROV. MODELE ANNEE UTILI- AMELIORATIONSu n U : D'ACHAT SATION PASSEES FUTURES
NON — C.B. — - ~ —

OUI 200 M C.B. IBM 1985 1,4,2,5 5 —

NON . 6 M C.B. — ■ — — • __

systeme
remplaceOUI V PETITE MAN. Ultimate 1985 1,4 - ^ — •

NON 3 M MAN. — - — — achat

OUI 500 M MAN. IBM Clone 1986 1,4 — —

OUI 580 M MAN. Digital 1978 1 logiciel+
equipement

—

OUI — ALB. MAC, IB IV 1985 1,4 — —

NON SOM ALB. — - — — ™

OUI 9 H ALB. IBM clone 1987 1,4 — —

OUI QUE. AMIGA 1987 1 — —

NON — QUE. — - — — —

NON — QUE. — - — — achat

OUI 30 M QUE. IBM, PC 1985 1,4,5 logiciel+
dquipement

—

OUI — QUE. IBM " 1,4 ~ —

OUI 20 H QUE. IBM, PS2 1986 1,4 -- —

OUI 250 H QUE. PC, PS 1983 1,5 — non

NON 30 H QUE. — - — - —

OUI — QUE. — - ~ — —

OUI 5 H QUE. — - 1 — —

OUI 4 H QUE. ATARI 1987 1 —

NON ' 3 H QUE. — ■ — ~

OUI 75 H QUE. MAI, PC 1982 1,4 — —■ -
OUI 70 H QUE. IBM PC 1988 1 . . non

* l.COMPTABILITE 4.TRAITEMENT DE TEXTE ** M - MAISONS PAR AN
2. CONTROLE DES STOCKS 5.ESTIMATION E - EMPLOYES
3. CEDULE 6.DESIGN



UTILISATION ET DIFFUSION D'ORDINATEURS PARMIS LES CONTRACTEURS

page 3

DRD? TAILLE
* PROY. MODELE ANNEE UTILI- AMELIORATIONS

D'ACHAT SATION PASSEES FUTURES
OUI 95 M ONT. IBM 1986 L non logiciel

OUI 1000 M ONT. IBM 1984 1,2,3,4 logiciel reseau

OUI . 1500M ONT. ' Personal - .1986 “2'-:' 1,2,3 54,5. : : : an besoin au besoin

OUI - 50 M ONT, IBM clone 1987 1,3 non non

NON — ONY. — — — — achat

OUI 300 M ONT. Personal 1982 1,2,3,4 logiciel logiciel

OUI 60 H ONT. IBM — 1 — —

OUI PETITE ONT. IBM 1984 1 — —

OUI SOM ONT. Commodore 1986 1,2 — —

NON PETITE ONT. — — — — —

NON 7 H ONT. — — — - —

NON 12 M ONT. — — — — —

NON 5 M ONT. — — — — ~

OUI 450 M ONT. IBM 1987 1 — —

OUI 30 M ONT. PC, AT&T 1986 1,5 — —

OUI 2000 M ONT. Compac 1986 1,2,3,6 oui —

NON 12 M ONT. — — — — —

OUI 25 M ONT. MAI 1987 1,2 amelioration —

OUI 25 H ONT. IBM PCAT 1987 5 — —

NON — ONT. — — — — —

OUI 4 H ONT. MAC 1986 4 —. - logiciel+
equipement

•NON- 12 M ONT. " — achat

NON 20 H ONT. — • - ■■■ — . ' achat

* l.COMPTABILITE 4.TRAITEMENT DE TEXTE ** M - MAISONS PAR AN
2. CONTROLE DES STOCKS 5.ESTIMATION E - EMPLOYES
3. CEDULE 6.DESIGN



LE CAS: LE CODE NATIONAL DU BATIMENT DU CANADA

A. DESCRIPTION

Le Code national du batiment (CNB) est un document modele qui etabli les exigences- 
structurelles minimum dans la construction. Ces exigences sont surtout dans le domaine de 
la sdcurite contre le feu, de la securite structurelle et dans le domaine de la sante.- Le code 
est ecrit sous forme de reglements developpes a I'intention des provinces et des :
gouvemements municipaux. Le CNB est produit pas le Comite associe du Code national :
du batiment du Conseil national de recherches. Le document est produit par voie de 
consensus et il est revise tous les cinq ans. Les details relatifs aux exigences de plomberie 
sont contenus dans un document separe: Le Code canadien de plomberie, lui aussi de- 
veloppe par le Comite associe. Le CNB recouvre tous les aspects en faisant reference a 
certains documents, tels le Code canadien de la plomberie mentionne ci-dessus et le Code 
canadien de I'electricite, qui est produit par voie de consensus par les organisations 
canadiennes responsables du developpement des normes. Toutes les provinces et les 
territoires utilisent aujourd'hui le CNB comme Tune des bases de leur reglementation dans 
le domaine de la construction.

B. DIFFUSION

Dans le cadre du systeme federal canadien, les provinces ont une large mesure de 
responsabilite en ce qui conceme les questions de security et de sante, dans tous les 
domaines, incluant celui de la construction. A I'origine, les provinces avaient laisse aux 
municipalites, la responsabilite de reglementer la construction dans ce qui touche I'intdret 
publique. Etant donne I'existence de quelques 4000 municipality, la situation a ine- 
vitablement gen6re des differences au niveau du contenu et de la quality des reglements 
municipaux relatifs a la securite dans le domaine de la construction. Cette situation a donne 
naissance a des differences arbitraires au niveau des exigences structurelles, ainsi que au 
niveau des materiaux, des composantes et des systemes admissibles.

C'est dans ce contexte que s'est ddveloppe le concept d'un code national module. Ce code, 
ecrit sous forme de reglement, fut developpe par le gouvemement federal lorsque celui-ci 
introduisit sa premiere loi nationale surThabitation. Les objectifs etaient de promouvoir la 
rationalisation et runiformisation de la reglementation de la construction a travers le 
Canada. Le premier CNB fut complete en 1941, par le Conseil national de recherches en 
association avec le Departement de finances. La deuxieme fut completee en 1953 par un 
nouvel organisme: le Comite associe du Code national du batiment (CACNB), avec 
I'assistance de la Division des recherches en batiment( maintenant connu sous le nom de 
IRC) qui avail ete etablie en 1947. La procedure n'a pas changee depuis cette epoque, et 
des nouvelles editions sont publiees a intervalle regulier de cinq ans.

Les membres de la CACNB sont nommes par le CNR. L'objectif est d'obtenir une - > 
representativite geographiquement equilibree des diverses composantes de I'industrie de la ; >
.construction. L'CACNB est supportee par un secretariat assez important qui lui est fbumi ? 
pas riRC. L'lRC est aussi responsable des recherches necessaires pour supporter les 
developpements techniques necessaires a revolution du CNB. C'est d'ailleurs 1'une des 
raisons pour laquelle le CNB c'est associe avec le CNR.



Le grand nombre de juridictions municipales a pendant longtemps 6t6 une barriere 
importante a la diffusion des reglements preconises par le CNB. II reste neanmoins que en 
1965,138 des 165 villes canadiennes utilisaient en partie, ou en totality, l'6dition 1953 ou 
I'edition 1960 du CNB. Vers la fin des annees 70, le CNB avail ete integre de fagon sig
nificative dans la legislation promulguee par chacune des provinces canadiennes. Dans 
certaines provinces, les municipalites se virent dans I'obligation d'utiliser le CNB, dans 
d'autres cas, la reglementation du domaine de la construction fut reprise en main par la r 
province elle meme et le CNB futinclus dans la legislation provinciale. Dans d'autres cas 
encore, le CNB a ete promulgue comme legislation provinciale; La liaison avec les 
autorites provinciales regissant le domaine de la construction date de 1975. Cette liaison a 
ete formalisee par la formation d'un comite autonome: le Comite consultatif inter- 
provincial du Code national du batiment (le CCICNB). Ce comite inclus une 
representation de toutes les provinces et territoires. Le CCICNB se reunit de fagon 
reguliere et offre des suggestions au CACNB en ce qui conceme I'adoption et I'utilisation 
du CNB. Au cours des demieres annees, les provinces ont prit I'habitude de discuter des 
questions relatives au CNB a I'occasion des reunions des sous-ministres provinciaux. 
Cette nouvelle approche a tendance a rehausser le profil du Comite provincial et territorial 
sur les questions de legislation relative a la construction, qui se rapporte au comite des 
sous-ministres. On peut done dire que Tun des principaux objectifs initiaux, soil I'objectif 
d'uniformiser les reglements de construction a ete presque completement satisfait. H reste 

^ ' que meme si 1'uniformite des reglements etait complete a travers tout le Canada, il faudrait 
encore s'assurer que I'application de ces reglements est uniforme dans la pratique. Le 
secretariat du CACNB offre son assistance au niveau des questions ^interpretation. Cette 
assistance se fait par le biais d'opinion sur les intentions de certaines clauses specifiques du * 
code. Les provinces ont aussi une structure de liaison pour regler les questions 
^interpretation. L'autre question importante est reliee k 1'approbation des nouveaux 
materiaux, des nouveaux systemes et des nouveaux concepts structurels qui ne sont pas 
encore couverts explicitement par les reglements du CNB actuel, mais qui sont conformes 
aux normes existantes. Selon un bon nombre d'experts dans le domaine, cet aspect de la 
question n'as pas encore ete regie. Cet item est discute dans le prochain cas.

L'uniformite d'application depend aussi de I'existence d'un niveau de formation suffisant 
pour tous les inspecteurs qui appliquent le code, a date, il n'existe pas de structure de 
formation d'ampleur national. Dans certaines provinces la formation est faite par le 
gouvemement, dans d'autres, e'est I'associatibn professionnelle qui a une participation 
active.

Le deuxieme objectif principal du CNB etait la rationalisation du contenu technique. Des 
progres significatifs ont ete fails dans ce domaine. C'est le cas, par exemple, du 
developpement d'une base de donnees sur la portance structurelle. Cette base de donnees 
est particulierement importante dans la mesure ou elle rassemble des informations 
climatiques, sismologiques et technologiques. L'aceumulation d'information relative a la 
prevention structurelle des incendies, a la resistance au feu des materiaux et aux normes de 
vitesse de propagation des flammes, a aussi progresse de fagon importante. __

Il y a eu des ameliorations tres considerables dans le developpement des exigences de ^ 
securite centre les incendies pour les immeubles. Tout cela et bien d'autres ameliorations - > 
encore, ont vu le jour a la suite des travaux relatifs au developpement et a la mise a jour du v ; 
CNB.

En depit des ameliorations dont a beneficie le CNB au cours des annees, celui ci garde sa 
nature normative. Le CNB n'inclut pas de definition de critere de performance, ni

96



d'objectif de performance. Le CNB ressemble aux codes de la construction existant dans 
plusieurs autres pays. Ses exigences refletent ce que Ton considere etre les methodes et les 
precedes traditionnels. Les changements et les revisions au code se font lentement, a la

......  marge, et elles ont pour objectif de refleter les changements dans les habitudes de travail.
On peut done dire que le CNB est, dans une large mesure, la reflexion des connaissances 

; au niveau des corps de metier. La stracture du code actuel a done tendance a faciliter son 
application. Un nouveau courant supporte par I'industrie voudrait que les reglements et s 
surtout les nouveau'reglements, inclus au CNB soient justifies sur une base de 

- comparaison des couts en fonction des benefices sociaux. L’un des problemes 
fondamentaux auquel le code a h. faire face, vient du fait que le code a ete con?u pour 
controler le niveau de risque en termes de securite et de sante. Mais, les niveaux de risque 
acceptables n'ont jamais etes quantifies et on a jamais developpe de methode pratique 
permettant d'etablir les relations entre les elements stmeturaux et le niveau de risque. II est 
done impossible de realiser une analyse couts/benefices valable. Dans la pratique courante, 
les jugements de valeur sont faits par des comites qui se basent sur leur expertise technique 
et Sur leur experience, ainsi que sur I'information relative a des defaillances presumees ou 
reelles et sur I'impact potentiel sur I'industrie. Le gouvemement de I'Ontario vient de 
subventionner une etude dont 1'objectif est de foumir un cadre analytique et une banque de 
donnees, qui permettront d'evaluer les consequences des exigences du code en fonction de 
leur impact economique et social. Les resultats de cette etude devraient permettre de 
percevoir de faQon beaucoup plus claire comment on pourrait proceder k ce type 
d'evaluation et quelles sont les principales deficiences en terme de connaissances et de 
techniques, qu'il faudra combler pour etre capables de faire des evaluations valables.

C. FACTEURS AFFECTANT LA DIFFUSION

L'introduction du premier CNB, publi6 en 1941, ne fut pas supporte par un effort concerte 
visant a encourager son adoption. La diffusion de la version 1953 resta, elle aussi, assez 
lente; cette lenteur etant expliquee par le fait que la reglementation de la construction etait la 
responsabilite des gouvemements municipaux. La seule exception en termes de diffusion 
fut la section 9 du code. La section 9 se diffusa rapidement parce qu'elle etait associee aux 
normes residentielles exigee par la SCHL. L'utilisation du CNB comme document de 
source au niveau municipal, fut facilite par le fait que celui-ci est compatible en termes de 
forme, avec les reglements municipaux. Par contre, il y eu une certaine resistance au 
changement au niveau local, dans la mesure oil ces changements augmentaient la com- 
plexite des reglements et rendaient plus difficile le travail des inspecteurs et des 
entrepreneurs. L'objectif d'uniformite n'aurait probablement jamais ete atteint si les 
provinces n'avaient pas decide, chacune k son tour, de promulguer des lois exigeant 
I'uniformisation des reglements de la construction. L'effet de ces legislations aurait 
probablement ete limite si le CNB et ses mecanismes d'ajustement n'avaient pas ete en 
place et si ils n'avaient pas ete pergus comme une base de travail pleinement acceptable.

D. CONCLUSION

La situation actuelle n'est pas sans risques. Il est naturel que les fonctionnaires provinciaux 
4 - ; ressentent le besoin et-le desir d'exercer un certain controle 'surdes changements introduits«ifc

dans leurs reglements de construction. Cette situation est exacerbee par le fait qu'ils sont 
sujets a des pressions politiques de la part des entrepreneurs, qui s'objectent a 
l'introduction de mesures restrictives additionnelles. Ils doivent aussi prendre les risques 
de mettre en vigueur de nouveaux reglements, meme lorsque le systeme n'est pas capable
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de s'ajuster de fa^on adequate aux changements exiges. Un exemple recent de cette 
situation nous est offert par la reticence qu'a I'Ontario a mettre en vigueur les mesures 
relatives a la ventilation mecanique des residences, contenues dans la version 1985 du 
CNB. Cette situation a tendance a faire en sorte que les differences entre le CNB et les 
reglements provinciaux continuent a augmenter. Bien qu'un certain degre d'incompatibilite 
entre les reglements provinciaux et le code modele soil inevitable, parce que celui-ci se doit 

J de rechercher les ameliorations et les innovations, I'utilisation de certaines techniques de 
: communication et de coordination pourrait faire en sorte que I'adoption des innovations

proposees par le CNB soil facilite. Les relations entre le comite des sous-ministres 
provinciaux et le CACNB, qui prevoient une participation accrue des provinces au 
developpement du CNB, laisse esperer que les nouvelles versions pourront etre adoptees 
avec un minimum de changement. L'evolution de certaines technologies complementaires, 
telles les techniques d'analyse couts/benefices et le systeme national d'approbation de 
nouveaux materiaux de construction devrait faciliter I'introduction d'innovations dans le 
code, ainsi que dans I'industrie de la construction elle meme, le tout devant contribuer a 
atteindre les objectifs d'uniformite et de rationalisation.

98



LE CAS: L'APPROBATION DES MATERIAUX DE
CONSTRUCTION

A. DESCRIPTION

Dans le contexte de la reglementation de la construction, r'approbation des materiaux de 
construction" signifie I'acceptation par I’autorite regulatrice, qu'un materiau, une 
composante, ou un systeme, rencontrent les objectifs du code du batiment. La decision 
d'approbation est complexe et les fonctionnaires responsables essayent, depuis longtemps, 
de trouver de 1'aide dans leur tache visant a determiner si un materiau ou un equipement est 
acceptable. Dans certains domaines, tels les produits electriques et les appareils a 
carburation, 1'aide provient des bureaux nationaux de certification. Ces bureaux certifient 
que I'equipement se conforme aux normes indiquees dans le code et que les equipements en 
production se conformeront aux memes exigences. C’est ce que Ton appelle une 
certification par tierce partie. La certification d'un produit est tres couteuse, et il existent 
des nombreuses normes pour lesquelles aucun programme de certification n'est disponible. 
De plus, des nouveaux produits et des nouvelles applications sont proposes chaque jours 
et ils ne sont pas toujours couverts par les normes existantes. Les responsables et 
I'industrie essayent depuis longtemps d'obtenir 1’assistance d'un service capable d'etablir 
de fagon uniforme, si le produits sont conformes aux reglements. Dans le passe, etant 
donne I'autorite municipale sur la reglementation de la construction et les differences de 
reglementation que cela impliquait, existence d'un service national d'evaluation utilisant 
des normes uniformes n'auraient pas etd satisfaisante. Dans la mesure ou le CNB devient 
la base de la reglementation dans toutes les provinces et territoires, le developpement d'un 
service d'ampleur national devient plus realiste.

B. LA DIFFUSION

Depuis sa formation, la SCHL a administre un code de la construction residentielle 
applicable aux maisons construites dans le cadre de la Loi nationale sur I'habitation partout 
au Canada. Ce code, qui recouvre des questions de securite et de qualite, avait ete public a 
I'origine par la SCHL et plus tard, par le Comite associe du code national du batiment 
(CACNB). De cette fagon, il avait ete possible d'obtenir une bonne compatibilite entre les 
reglements du CNB et le Code canadien de la construction residentielle utilise par la SCHL. 
Les inspecteurs de la SCHL avaient un probleme similaire a ce des inspecteurs municipaux. 
Ils devaient s'assurer que les reglements etaient respectes, mais dans 1'apres guerre, les 
quelques normes disponibles etaient insuffisantes pour recouvrir tous les nouveaux 
materiaux et systemes que I'industrie etait en train d'introduire. Pour supporter ces 
inspecteurs, la SCHL etablit le Programme d'evaluation des materiaux. Ce programme 
offrait une evaluation centralisee et une liste de materiaux acceptables par les inspecteurs. 
Les methodes d'acceptation dependaient des circonstances. Elies tenaient compte de 
I'experience des inspecteurs et de 1'expertise foumie par la Division des recherches en 
batiment du IRC et par le Laboratoire des produits forestiers (aujourd'hui Forintek). De 
temps en temps, revaluation indiquait le besoin de developper des methode d'evaluation et 
des criteres de performance, ainsi que de developper des normes et des programmes de 
certification. Un bon nombre de normes actuelles proviennent de cette source.
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Le systeme devaluation des materiaux de la SCHL 6tait le seul k operer au niveau national.
Le systeme fonctionna sans grand changement jusqu'a 1981. La SCHL publia son manuel 
des materiaux de construction acceptables. Les fonctionnaires responsables trouverent que 
ce manuel etait tres utile pour determiner 1'acceptability d'un materiau dans leur cir- 
conscription. L'approbation par la SCHL devint un moyen important de diffusion de 

■- nouveaux produits a travers le Canada. II est bon de noter que la SCHL n'offrait pas un 
certificat de quality, simplement une certification que le producteur ytait capable de produire : „ 
un produit acceptable. Lorsque un produit dymontrait etre insatisfaisant en termes de ^ 
performance, il etait retire de la liste. Le produit etait aussi retire de la liste s'il n'etait plus-****

; disponible ou s'il etait couvert par un programme de certification. Un programme de 
reevaluation periodique etait en place pour assurer que les produits continuaient a respecter 
les criteres d'acceptation.

Le programme de la SCHL repondait a un besoin important des autoritys rygulatrices et des 
foumisseurs, mars il ne couvrait pas les produits ou systemes utilises dans la construction 
non residentielle. L'utilisation accrue du CNB rendit I'objectif de developper un systeme 
national d'evaluation de matyriaux de construction plus attrayant. En 1970, le CACNB 
crea un groupe de travail special pour etudier les questions relatives a revaluation des 
materiaux, des systemes et des composantes. En 1973, le groupe de travail proposa 
I'etablissement d'une Commission centrale devaluation ayant le mandat de faire des 

^ recommandations sur 1'acceptation de nouveaux produits en fonction des exigences du
CNB. Le Conseil se rapportant au CACNB recevrait son support administratif et technique 
du CNR. Ce concept fut fortement appuyd par 1' Association canadienne de I'habitation et 
du developpement urbain (I'actuel ACHC) et I'Association canadienne des officiers en 
batiment (ACOB). L'administration de la Division des recherches en batiments (DRB), 
soumit la proposition pour l'approbation a Texecutif du CNR. La soumission fut rejetee, 
car I'executif etait reticent a transformer le CACNB (ou toute autre composante du CNR) en 
bureau de "certification".

En 1978, le CACNB crea un nouveau groupe de travail pour revoir les propositions 
initiales. L'etude confirma les besoins anterieurs, I'exycutif ymit les memes objections que 
pryctidemment. Le groupe de travail proposa que le service soil opyry sous la 
responsabilite du Comite consultatif provincial du Code national du batiment (CCPCNB) 
ou sous celle du Conseil canadien des normes. Le service propose produirait des rapports 
devaluation et s'appliquerait aux nouveaux produits et aux nouvelles applications pour 
lesquelles il n'existent pas encore des normes et qui ne sont pas couverts par un programme 
de certification. Cette proposition regut le support unanime du CCPCNB qui favorisa le 
Conseil canadien des normes (CCN) comme entite responsable. Le CCN se recusa en 
indiquant qu'il ne desirait pas etre ou sembler etre en competition avec des bureaux de 
certification accreditys.

En 1979, a la suite des questions soulevees par 1'acceptation de la MIUF, la SCHL 
recommenga, encore une fois, a reevaluer ces procedures d'acceptation. L'acceptation de la 
MIUF avait soulevy le probleme de revaluation de la toxicity des emissions provenant des ^ 
materiaux de construction et des responsabilitys en decoulant. En 1981, suite a cette 

^ reevaluation, la SCHL converti son programme en un service d'evaluation. Ce service se 
. r limite a ymettre des rapports devaluation, mais ne foumit plus d'Vacceptations". Par.la^.; a,

suite, la SCHL a offert son support a la creation d'une entite independante capable de ^ 
foumir ce service.

En 1981, la SCHL crea un groupe de travail special regroupant des representants de 
I'industrie concemes par la question devaluation des matyriaux. Dans son rapport datant
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de 1984, le groupe donne les details d'une organisation nationale independante devant 
assumer les responsabilites de revaluation technique des materiaux de construction. Un 
sondage national determina que 86% des repondants de I'industrie etaient favorables k une 

f telle proposition et que 8% etaient opposes a cause des preoccupation relatives aux couts et 
aux effets negatifs sur le programme de developpement de normes et de certification. Ils 

v-v.xv:..-, etaient aussipreoccupes par le manque de suivi au niveau de la qualite. Etant donne que les 
lignes directrices des politiques du gouvemement (le groupe de travail Neilson) etaient 

v > favorables au transfert, la SGHL entama des discussions avec le CNR. Au debut 1987, le
CNRet de la SCHL, organiserent une rencontre avec des representants des gouvemements - 

- provinciaux pour determiner 1'etendue du support provincial et les preferences en termes
de localisation et de stracture. En vertu des changements de priorites et de politiques du 
CNR, I'option prevoyant la creation d'un bureau associe au CNR, fut I'option retenue par 
tous les participants k la reunion.

Le nouveau centre est devenu operationnel en Mai 1988. II consiste en un service 
d'evaluation des materiaux de construction gere par le CNR. Les evaluations seront faites 
par une unite operationnelle appelee le Centre canadien de materiaux de construction 
(CCMC). L'administration sera assuree par l'IRC/CNR. Le CCMC recevra ses directives 
d'un nouveau Comite associe d'evaluation des materiaux de construction (CAEMC) qui 
sera en liaison avec le comite provincial/territorial sur les questions de reglementation de la 

b f i construction. Ce dernier fbumira les directives relatives aux questions de securite et de
cout. Le CCMC developpera les procedures d'evaluation des produits, en fonction des 
exigences du CNB, en tenant compte des avis du secretariat du CACNB et de ce des 
services techniques du CNR et qui en publieront les rapports. Les services des tests 
proprement dit seront foumis par le secteur prive et public. Les centres de recherche eF 
d'evaluation seront disperses geographiquement.; Le noyau de fonctionnaires devant 
composer le CCMC viendra du programme d'evaluation actuel de la SCHL. La SCHL 
foumira les fonds de demarrage et d'operation a 100% pendant deux ans. Le support sera 
reduit a 50% sur 5 ans. II est prevu que dans 5 ans, les provinces compenseront la 
reduction de la contribution de la SCHL. Les producteurs qui soumettront des produits a 
1'evaluation, payeront les couts de certification.

Lorsqu'ils seront operationnels, tous les services du CCMC seront etendus a tous les types 
de construction Couverts par le CNB. En plus des rapports d'evaluation, le CCMC 
foumira des listes de produits qui ont demontre etre en conformity avec les normes en 

V vigueur. Ce service offrira plusieurs avantages, dont les suivants:

o Une seule autorite centrale a laquelle les inspecteurs pourront se ref£rer.

o Un guichet unique d'evaluation pour les producteurs qui n'auront plus a soumettre 
leurs produits a des evaluations multiples.

: o Un acces rapide au rapport devaluation par le biais du systeme d'information de la
: construction canadienne propose par le CNR. Ce systeme couvrira aussi une liste

^ a* _ maitresse des normes et des produits certifies, ainsi que d'autres listes pertinentes. s - xfffs.

: o .Une reduction des barrieres institutionnelles qui devrait encourager les innovations
a cause de I'amelioration des communications.

o L'identification des besoins de programmes de tests, de mesures de performance et 
decertification.
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o L'identification de recommandation de modifications au CNB et des economies 
dues a I'elimination des duplications de services entre les gouvemements provinciaux et le 
gouvemement federal.

Certains considerent que ce service pourra etre etendu de fa§on a faciliter les exportations.
La CCMC se maintiendra au courant des exigences des services devaluation operes par w 
d'autres pays et sera en mesure d'informer les exportateurs canadiens sur ses exigences. v^ 

exemple, les programmes devaluation de materiaux de construction de la Communaute ; 
europeenne sont coordonnes par I'Union europeenne pour I'agrement technique de la 
construction, qui opere de fagon similaire a ce que propose le CCMC. Le CCMC prevoit 
maintenir des relations etroites avec I'organisme europeen. Le CCMC estime que ces 
relations beneficieront ces deux organisations.

C. FACTEURS AFFECTANT LA DIFFUSION

L'existence dun Service national devaluation est directement relie a I'existence de normes 
et de reglements nationaux. C'est parce que ses normes s'appliquaient a la totalite du 
territoire, que la SCHL a pu developper un systeme effectif. Encore une fois, c'est 

^ f Tavenement du CNB qui rend possible la creation dun service national devaluation. Ce
syst&me aurait pu avoir ete mis en place des 1974. L'expertise et le support etaient 
disponibles, mais le climat a I'interieur du CNR et du gouvemement detail pas favorable a 
la creation de ce service. II n'y avail pas non plus daltemative disponible. Ce n'est qu'en 
1984, lorsque la SCHL prit la decision darreter son programme devaluation et de sup
porter le concept que la creation du service devint possible. Cette decision avail 1'avantage 
de s'inserer dans un nouveau climat politique federal et dans une nouvelle optique au 
niveau du CNR. Toute cette Evolution a mis 1'emphase sur le transfert de technologic, le 
support a I'industrie et les programmes conjoints avec les provinces. II semblerait que avec 
1'appui des deux agences federales cles, le Service national devaluation de materiaux de 
construction est maintenant en voie de devenir reahte.

Les services proposes devraient etre facilement acceptes par le marche. Des tests de 
marche semblent indiquer que le support est solide. Le produit preconise est compatible et 
complementaire au service foumi par le systeme de normes nationales. Le service possede 

, 7 s ¥ i s le support des provinces et les mecanismes de communication et de developpement de 
directives sont en place. Autre facteur important, les provinces se sont engagees a utiliser 
le CNB avec un minimum de modifications.

A court terme, le principal defi consistera a rencontrer les attentes de ceux qui voudraient 
voir le service etendu a tous les types de constiuctions couverts par le CNB. II est a 
prevoir que certains problemes techniques seront complexes et que certaines procedures 
d'evaluation seront longues. A long terme, le defi principal est relie au developpement 
d'une source solide de fond de roulement.

D. CONCLUSIONS

On doit esperer que d'autres organisations federales impliquees dans la construction, tel le 
Departement de la defense nationale et Travaux publics, finiront par s'integrer. La Defense 
nationale opere son propre service de qualification de materiaux, et il est concevable qu'une 
cooperation avec le CCMC serait dans 1'avantage des parties. De meme, Travaux publics
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utilise de fagon intensive le devis directeur de la construction au Canada. Si le CCMC est 
en mesure de produire de I'information sur les produits inclus dans le devis directeur ce 
service sera d'une grande utilite pour les utilisateurs de ce systeme, ainsi que pour ceux qui 
sont charges de developper les specifications. Ce service pourrait devenir une source de 
revenu pour le CCMC. Le marche pour le service du CCMC pourrait etre elargi si les 
exportateurs de produits canadiens trouvent ce service important Par la meme occasion, le , 
CCMC pourrait faciliter revaluation des produits importes.

- En faisant en sorte que le Services canadiens d'information pour la construction (CCIS)
vehicule I'information produite par le CCMC on pourra faciliter de fagon considerable, les 
communications entre le CCMC et tous ses utilisateurs partout au Canada, ce qui devrait 
accroitre considerablement la valeur des services du CCMC.
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LE CAS: TYVEKl

A. DESCRIPTION

Le Tyvek est une feuille de plastique permeable a la vapeur et impermeable a I'air que Ton 
installe du cote froid de 1'isolation. Le Tyvek est disponible en deux largeurs, 4' 6" et 9'. et 
en rouleaux de 60' et 195'. L'effet d’enveloppe continu est obtenu en fixant le film au 
revetement avec des punaises -des clous a toiture ou en calefeutrant les joints tout au long y ^ 
des solives, des fenetres et des embrasures de porte.

Le Tyvek n'est pas seulement un bon remplacement pour le papier goudronne 
traditionnellement utilise comme protection secondaire centre la pluie, le Tyvek a aussi 
demontre qu'il possede des avantages en ce qui conceme les infiltrations d'air et I'economie 
d'energie. L'economie d'energie est due au fait que I'isolation n'est plus sujette a des 
infiltrations ni a des fuites d'air et aussi au fait que la permeabilite a la vapeur minimise la 
condensation a I'interieur des murs.

Le Tyvek a ete developpe par la Dupont, aux E.U. en 1979. Le Tyvek est 1'un des 
nombreux produits dont 1'objectif est d'accroitre I'efficacite energetique des residences uni- 

V familiales et des edifices de taille moyenne. Le Tyvek vise aussi le marche secondaire de la 
renovation et du re-revetement.

Les premiers tests ont ete realises a I'Universite de Purdue en Illinois. Suite a ces tests, 
d'autres tests etaient realises par le Saskatchewan Research Council en 1982-83. Les tests 
canadiens consistaient a renover une residence en retirant le vieux revetement, en 
enveloppant la maison avec du Tyvek et en installant un nouveau revetement. Les tests 

; realises avant et apres la renovation, demontrerent une reduction d'infiltration d'air de 
26.9% et une reduction des couts de chauffage de 12.8%. Suite a ces tests, le produit fut 
introduit en 1983 sur le marche canadien. II avait ete introduit en 1982 sur le marche 
americain.

B. LA DIFFUSION

La distribution du nouveau produit s'est faite par le biais de distributeurs independants. La 
distribution a commence par le marche de Toronto et de Montreal, qui a ete couvert par un 
distributeur. Tres rapidement, la distribution e'est etendue a travers les Maritimes, d'abord 
par le biais d'un agent de distribution, qui est depuis devenu un distributeur. Le marche de 
1'Quest etait lui aussi, a rorigine couvert par un sous-distributeur, il est maintenant couvert 
par un distributeur. Le reseau national de distribution est en place depuis 1984, mais il 
manque encore de profondeur dans certaines regions.

La perception initiale du produit a varie de region en region. Les types d'entrepreneurs et ; 
n les conditions du marche immobilier ont aussi influence ia perception du produit. La

confusion considerable qui existait et qui existe encore au sujet des differences entre le ? '

1 CORIAN et TYVEK sont des marques deposees de E.I. Dupont de Nemours, E.U.
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Tyvek et les pare vapeurs en polyethylene, qui sont normalement installes entre les plaques 
de platre et I'isolation, a aussi affectle la diffusion du produit

Pour faciliter le processus de diffusion, la Dupont a utilise deux avenues principales: (1) la 
production de pamphlets d'infonnation et de promotion pour les corps de metier et les 

^ consommateurs et (2) I'exposition du produit aux Foires de la construction et de la 
renovation ou les opportunites de contact face a face permettant une explication detaillee 
sont plus nombreuses. La Dupont et ses distributeurs ont aussi utilis^deur condition de*® ;:

;;, membres de toutes, les associations majeures au niveau national, regional et local, pour. 
promouvoir les caracteristiques du produit et ses avantages.

II n'y a pas d'infonnation precise sur la penetration de marche. Par centre, les statistiques 
de vente indiquent une croissance tres rapide entre 1983 et 1985. Partant d'une tres petite 
base, les ventes pendant cette periode, ont augment^ de plus de 100% par an. Depuis 
1985, les ventes continuent de progresser rapidement, mais le taux de croissance est plus 
bas. Etant donrie que les ventes de Tyvek continuent d'augmenter plus rapidement que le 
nombre de nouvelles residences en construction, on peut conclure que la penetration de 
marche continue a se developper.

La penetration de marche differe de region en region. Selon la Dupont, les ventes sont plus 
* . : : fortes dans les Maritimes, suivi par le Quebec et l'Ouest,tandis que TOntario est bon

dernier.

La penetration de marche peut etre segmentee selon trois dimensions: la taille de 
Tentrepreneur, le type de construction et les conditions de marche. Les gros entrepreneurs . 
ont un pourcentage d'adoption plus faible que les petits entrepreneurs; De plus, les «
developpeurs de grands projets residentiels sont moins portes a adopter le Tyvek, que les 

v---:5r constructeurs de maisons hors serie. Les conditions de marche ont fait en sorte que, au * 
cOurs des demieres annees, les entrepreneurs ont opte pour les solutions qui minimisent les 
couts et la main d'oeuvre. L'installation du Tyvek sur une residence uni-familiale, 
represente une depense additionnelle de I'ordre de $200 et de plusieurs hemes d'installation 
(en plus de ce qui aurait ete necessaire pour l'installation du papier goudronne). En conse
quence, I'introduction du Tyvek est retarde dans des marches comme celui de Toronto. Le 
Tyvek semble, par ailleurs, etre bien accepte dans les constructions hors serie et dans les 
renovations qui impliquent un nouveau revetement.

C. FACTEURS AFFECTANT LA DIFFUSION

Si le Tyvek etait utilise strictement pour remplacer le papier goudronne dans le but de 
satisfaire des exigences pour une barriere secondaire centre la pluie, il aurait un 
desavantage de cout, puisque le Tyvek coute 110 le pied carre, tandis que le papier 
goudronne n'en coute que 50. Le desavantage serait encore augmente du fait que, pour 
installer le Tyvek il faut le calfeutrer tout au long des joints, des fenetres et des portes, ce 
qui prend un temps additionnel non-negligeable. ...•

i Pour les entrepreneurs dont la seule preoccupation est de satisfaire les exigences du code, -.
le cout et le temps additionnel, ainsi que fexpertise additionnelle requise pour installer le > 
Tyvek, sont des facteurs puissants centre I'adoption. Heureusement pour Tyvek, les 
conditions de marche qui existent a Toronto sont assez exceptionnelles.
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Les conditions dans les Maritimes sont bien differentes. Dans les Maritimes les gens sont 
ties conscients des problemes qui peuvent etre causes par I'humidite et par le vent. Cette 
situation favorise la diffusion des produits qui, comme Tyvek, sont permeables a la vapeur 
et impermeables a 1'air. Les entrepreneurs des Maritimes sont generalement plus petits et 
ont un contact plus direct avec leurs clients, ce qui est un autre facteur favorable a la 

' diffusion.* De plus, dans les Maritimes, les acheteurs de maisons ont tendance a etre plus 
stables et moins mobiles, et done plus interesses au cout d'entretien et d'operation, plutot 

- que seulement au cout d'achat. En consequence de ces avantages comparatifs, qui cadrent - - 
, bien avec les besoins de la region, la penetration du Tyvek est eleve aussi bien dans les

nouvelles constractions que dans les renovations.

II est bon de noter que les ventes de Tyvek se font beaucoup plus pour des considerations 
d'humidite que en fonction d'economie d'energie.

Pom obtenir une diffusion rapide, une innovation doit avoir des avantages comparatifs qui 
soient considerables, visibles et immediats. Dans le cas du Tyvek, la Dupont a developpee 
I'image du "coupe vent par dessus un pullover", qui rend la visualisation des avantages du 
Tyvek plus facile. L'image explique bien que, lorsqu'il y a du vent, le pullover perd sa 
capacite d'isolation thermique parce que fair passe a travers des mailles. En ajoutant un 
coupe vent, la capacite d'isolation est restauree. L'image est simple et se communique 
facilement

L'essai ne semble pas etre une preoccupation. N’importe quel entrepreneur ou bricoleur est 
capable d'utiliser le produit sans probleme. Les besoins d'essai sont reduits, car il n'y a 
pas de risques de responsabilite legale relies k 1'utilisation du produit. Dans la mesure ou . 
1'on arrive a resoudre la confusion initiale qui existe entre les coupe vapeurs et les coupe 
air, I'utilisation des coupe air apparait comme etant compatibles avec les habitudes 

; courantes de 1'industrie de la construction.

Pour que le Tyvek fonctionne tel que prevu, il faut qu'il soil install^ avec soin, ce qui est 
une forme de complexite. Si I'installation est incorrecte, par exemple, si la continuite de 
1'enveloppe est interrompue a plusieurs reprises parce que le film est dechird et parce que 
les joints n'on pas 6t€s bien calfeutres, le coupe air perd une bonne part de son utilite. Il est 
impossible de determiner dans quelle mesure les coupe air sont mal installes. Les coupe air 
ne sont pas une exigence du CNC et les inspecteurs n'ont pas tendance k corriger les 
erreurs d'installation.

D. CONCLUSIONS

Le Tyvek aurait pu facilement devenir une autre innovation "invisible". Le fait qu'il aie 
regu une identite "visible" est totalement du aux efforts du producteur. Le lancement du 
Tyvek a utilise un nombre considerable de techniques de diffusion, qui ont etes integres 
dans la strategic de marketing du produit. Le succes du Tyvek est du:

o ■>- A la concentration des efforts de marketing sur les regions ou les avantages 
• comparatifs du Tyvek, en termes de controle d'humidite, avaient le plus 
d'importance pour le consommateur (les Maritimes).

o A la concentration d'effort de marketing au niveau des bricoleurs et du 
marche de la renovation/amelioration, qui est moins sensible aux variations 
de prix et au niveau duquel le Tyvek a plus d'avantage.
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o Au developpement d'un tres bon slogan.

o Aux efforts pour faire du Tyvek un produit exige par le eonsommateur (un 
produit "decoratif visible") pour forcer la main des entrepreneurs.

A date, la strategic de diffusion semble avoir eu du succes dans un contexte regional et au 
niveau du marche de la renovation. Seuls les resultats de la campagne de "visibUite" restent 
encore en doute.
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ANNEXES
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2253.4 GUIDE D'INTER VIEW

Informations preliminaires:

1. Cas:
2. Nom de la personne interviewee:
3. Pourquoila personne a-t-elle eteselectionnee:
4. Source du contact:
5. Organisme d'affiliation actuel:
6. Titre:
7. Fonction:
8. Addresse:
9. Telephone:

Caracteristiques de 1'implication du repondant au niveau du cas: 

Fourchette de temps de I'implication
10. Quand a commence votre implication dans (nommer le domaine)
11. Quand a commence votre implication dans (nommer le cas)
12. A quelle etape en etait le developpement:

o recherche de base/recherche et developpement applique
o etape du prototype
o etape de reglementation
o etape de production
o etape de marketing/distribution
o evaluation/communication
o utilisation

13. En ce qui conceme le Canada, votre implication a commence:

o tres tot
o tot

.au milieu
o tard
o ne salt pas

14. En ce qui concerne votre region (specifier la region) votre implication
commence:

o tres tot
o tot
o au milieu
o tard
o ne sait pas

Genre d'implication

15. A quel titre vous etes vous implique:



o acheteur de maison
o constructeur/contracteur general/ddveloppeur 
o corps de metier ( )

a. beton, b. charpenterie, c. charpenterie de finition, d. toiture, e. revetement, f. 
plomberie, g. electricite, h. gas, i. revetements de plancher, j. murs secs.

o architecte
o ingenieur
o foumisseur de materiel de construction
o manufacturier
o organisme d'interet public
o immobilier
o foumisseur de carburant
o distributeur specialise
o municipalite
o finances
o assurances
o association professionnelle
o autre

16. Nous etions entrain d'essayer de determiner quand a commence votre 
implication et pourquoi. Avons-nous oublie quelque chose?

17. Qualifications de la source.

Est-ce que votre implication a 6t6 directe ou pdripherique?
Est-ce que vous considdrez avoir joue un role important ou mineur dans ce cas?
A rdpoque faisiez-vous partie de 1'industrie ou dtiez-vous dtranger a cette industrie? 
A rdpoque est-ce que votre organisation faisait partie de I'industrie ou est-ce qu'elle 
dtait dtrangere a I'industrie?

Obtention d'information de la source sur I'innovation.

Description generale

18. S.V.P. ddcrivez I'innovation dans vos propres mots.
19. Comment avez-vous pris connaissance de 1'existence de cet item?
20. Quel a dtd votre principale source d'information initiale sur les caractdristiques 
et les capacitds du produit?
21. Queries sont vos sources les plus fiables en ce qui conceme I'information relide 
a I'industrie?

Classification

i - 22. Comment classez-vous cet item en fonction des categories suivantes?

o matdriel de construction
o produits de construction
o techniques de construction
o administration d'entreprise
o dquipement de construction
o dquipement de batiment
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o services connexes

Source de I'innovation/caracteristiques du processus de diffusion

23. Est-ce que c'est une invention canadienne ou une invention importee?

o Canada
o EtatsUnis
o Autre

24. Si c'est une invention canadienne remplir de .1 k .12. Si c'est une technologic 
importee, remplir de .6 a .12.

.1 Qui a fait la recherche et le developpement, quand?

.2 La recherche appliqu6e, quand?

.3 Les etudes de faisabilite, quand?

.4 Les etudes preliminaires de marche, quand?

.5 Les tests des prototypes, quand?

.6 Les importations initiales, quand?

.7 Les tests de marche au Canada, quand? 
s-i ; .8 Les ameliorations de produit au Canada, quand?

.9 La production au Canada, quand?
10. Le travail de reglementation, quand?
11. La distribution initiale au Canada, quand?
12. Le financement de la R & D, quand?

Utiliser les symboles suivants:
v . G Le gouvemement canadien/ le secteur public/ les universites 

M Un manufacturier canadien 
PS Le secteur prive canadien de la construction 
DN Ne sait pas 
OT Autre

Taille et standing

. 25. Est-ce-que 1'innovateur canadien etait un facteur:
1. sans importance 2. important 

dans I'industrie.

26. Est-ce-qu'il etait un membre integrant ou non de I'industrie?

27. Dans quelle region du Canada c'est faite I'introduction?

o Adantique 
o Quebec 
o Ontario 
o Quest
o Colombie Britannique

28. Autres fails et dates importantes.
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Information de marche

29. Selon vous, cet item a ete introduit pour:
o - satisfaire un besoin explicite du marche 
o creer un nouveau marche
o satisfaire une exigence des reglements

30. Quel a ete le niveau de succes de cette innovation-!-
. ■ o quelle part de marche (canadien) ( regional) est reprdsente par ce produit. 

o quel a ete le taux decroissance ( sur 3,5,10 ans)

31. Quel pourcentage de producteurs produisaient cet item( il y a 3,5,10 ans) . 
Quelles son vos previsions pom le futur.

Secteurs de I'industrie impliques

32. selon vous, parmis les suivants, quel sont ceux qui ont joues un role 
d'accelerateur ou de barriere (fort, faible) dans (1) I'introduction et (2) la diffusion 
de cette innovation.
o acheteurs de maisons
o constructeurs,contracteurs
o developpeurs
o sous-traitants (10 specialites principales) 
o architects et ingenieurs
o distributeurs de materiaux de construction 
o distributeurs de produits de construction
o manufacturiers
o municipalites
o autres organismes publiques
o finance
o immobilier
o assurance
o foumisseurs de carburants de chauffage
o associations professionnelles
o autres

33. Pom les trois groupes ayant eu le plus d'impact, veulliez decrire lem role initial 
et courant.

Localisation de 1'innovation dans la structure de production

34. Les innovations facilement integrees sont plus facilement acceptees. .
Gonsiderez-vous cette innovation facile ou difficile a integrer. - ••• •••-

Complementarite entre innovations

35. Certaines innovations ne sont vraiment utiles que lorsque elles font partie d'un 
tout qui inclue certaines autres innovations complementaires. Est-ce le cas ici ?

effet sur les intrants

-i' S’. -
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36. L'innovation etudiee a certains effets sur des intrants tels la quantite de main 
d'oeuvre, 1'expertise requise on les couts. Selon vous, parmis les suivants, lesquels 
ont ete les plus et les moins affectes. Est ce que I'effet etait positif, negatif ou 
neutre, fort ou faible. Vous rappelez-vous si cet item etait critique ou mineur a 

' Tepoque du lancement. (par example la performance energetique a Tepoque de la 
crise) a comparer avec aujourd'hui.

Diminution

delais de constraction 
quantite de main d'oeuvre 
niveau d'expertise 
couts des materiaux 
cout sur le cycle de vie 
couts initiaux

Amelioration

performance dnergetique 
apparances 
niveau de confort 
durabilite

Evaluation du risque

37 . L'introduction d'une innovation represente toujours un certain risque. Qui 
I { etait le plus preocupe par chaque risque ci dessous au moment du lancement, et quel

etait le degre de risque pergu. Quelle est la situation presente.

o risque financier:
o risque de produit
o risque competitif
o risque commercial
o responsabilite civile

Accelerateurs et barrieres a la diffusion

38. La diffusion d'une innovation est reliee a la perception de certaines 
caracteristiques du produit. Selon vous, comment se classe ce produit en relation 
aux items suivants, et qui est le plus affecte (positivement ou negativement, fort, 
faible).

o avantage comparatif
: o compatibilite

o complexity
o essai
o facility de communication.

Autres sources; qui d'autre pourrait nous aider; avez vous de 1'information 
supplementaire; pouvez vous repondre dans le cadre d'un autre cas ( montrer la 
liste)
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