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Etant donné ['évolution actuelle
des échanges commerciaux et leur
dynamique, !'industrie canadienne,
pour survivre et prospérer, se doit
de soutenir la concurrence
internationale. Le profil présenté
dans ces pages fait partie d'une
série de documents qui sont des
évaluations sommaires de la
compétitivité de certains secteurs
industriels. Ces évaluations tiennent
compte de facteurs clés, dont
I'application des techniques de
pointe, et des changements qui
surviendront dans le cadre de
I'Accord de libre-échange.

Ces profils ont été préparés en
consultation avec les secteurs
industriels visés.

Cette série est publiée au
moment méme ol des dispositions
sont prises pour créer le ministére
de I'Industrie, des Sciences et de
la Technologie, fusion du ministére
de I'Expansion industrielle |
régionale et du ministére d'Etat
chargé des Sciences et de la
Technologie. Ces documents
seront mis a jour réguliérement et
feront partie des publications du
nouveau ministére. Je souhaite
que ces profils soient utiles a tous
ceux que |'expansion industrielle
du Canada intéresse et qu'ils
servent de base aux discussions
sur 'évolution, les perspectives
et 'orientation stratégique
de l'industrie.
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1. Structure et rendement

Structure

Le secteur du commerce de gros regroupe les maisons de gros ou grossistes
qui achétent des marchandises pour les revendre a d'autres entreprises sur
les marchés intérieur ou extérieur. Les clients se divisent en 2 grandes
catégories, soit les détaillants, qui ach&tent ces marchandises pour les
revendre aux consommateurs, soit toute une gamme d'entreprises —
établissements industriels, commerces, exploitations agricoles, cabinets
d'affaires, etc. — qui utilisent ces marchandises dans leurs activités.

Les grossistes constituent un maillon clé des réseaux de distribution
des marchandises. lls veillent & ce que les entreprises regoivent les divers
produits a la date et & |'endroit voulus. Pour ce faire, ils achétent des
marchandises pour le compte de clients, en vendent pour le compte de
fournisseurs, centralisent et entreposent les marchandises, les font transporter,
facilitent le financement des achats et fournissent des conseils sur les divers
aspects de la commercialisation d'un produit tant au Canada qu'a I'étranger.
Les grossistes spécialisés dans I'achat de machines et de matériel peuvent
également offrir des services d'entretien, de réparation et de location des
produits qu'ils distribuent.

Les grossistes sont soit des négociants, soit des courtiers. Les
négociants, qui réalisent environ 85 p. 100 du chiffre d'affaires total, achétent
les produits qu'ils vendent et tirent leurs revenus de I'écart entre le prix
d'achat et le prix de vente de ces produits. Les courtiers vendent, moyennant
commission, des marchandises appartenant a d'autres. Qu'ils soient
négociants ou courtiers, les grossistes se spécialisent habituellement dans
une catégorie de produits tels que les matiéres premiéres, les produits
de consommation ou les produits industriels.

En 1986, ce secteur regroupait 66 723 établissements qui ont réalisé
un chiffre d'affaires de 235 milliards de dollars et employé 560 000 personnes,
soit environ 4,8 p. 100 de la population active canadienne. La méme année,
la part du secteur au produit intérieur brut (PIB) réel, en dollars constants de
1981, était de 5,3 p. 100.

Il existe des maisons de gros dans toutes les régions du Canada et la
répartition de leurs ventes suit de pres celle de la population et de I'industrie.
L'Ontario représente le principal marché avec environ 44 p. 100 des ventes,
suivi du Québec et des Prairies avec environ 21 p. 100 chacun.

Les grandes maisons dominent de nombreux secteurs du commerce
de gros. En 1984, un peu plus de 1 p. 100 d'entre elles ont réalisé prés de
60 p. 100 du chiffre d'affaires total, tandis que 86 p. 100 réalisant chacune
un chiffre d'affaires inférieur & 2 millions de dollars n'ont effectué que
14 p. 100 des ventes.
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Atlantique Québec Ontario Prairies C.-B.

1986 — Répatrtition de I'emploi par région.
(Total 560 000 personnes)

REPARTITION DES VENTES EN 1986
Catégorie en %

Matiéres premieres

Produits agricoles 12,2
Produits pétroliers 11,5
Bois d'ceuvre 4,7
Total 28,4

Produits de consommation

Produits alimentaires 16,2
Automobile 8,1
Quincaillerie et matériaux de construction 5.3
Vétements et textiles Bl
Tabac et produits pharmaceutiques 3,0
Meubles et appareils électriques 2,5
Autres 2,4
Total 40,6

Produits industriels

Machinerie, matériel et fournitures 10,8
Appareillage électrique, plomberie et chauffage 7.8
Meétaux et alliages 4,3
Papier 2,0
Autres 6,6
Total 31,0

La catégorie des matiéres premieres est
dominée par des groupements qui brassent des
milliards de dollars et dont beaucoup ont des liens
directs avec les producteurs. Le groupe des produits
agricoles comprend des coopératives de producteurs
ainsi que des grandes entreprises. Les sociétés
pétrolieres intégrées verticalement et certaines
grandes sociétés forestieres possédent également
d'importants réseaux de commerce de gros; les
regroupements sont beaucoup moins répandus dans
le secteur forestier que dans les 2 autres.

Les grandes organisations occupent une
place importante dans la catégorie des produits de
consommation tels que |'alimentation, la pharmacie,
|'automobile, la quincaillerie et les matériaux de
construction. En général, les entreprises de ce
groupe entretiennent des liens trés étroits avec
les détaillants. Par exemple, un certain nombre
de grandes maisons de gros commercialisent
leurs produits par I'intermédiaire de leurs propres
magasins, de concessionnaires ou de franchises,
tandis que beaucoup d'autres appartiennent a des
coopératives de commerce de détail. De nombreuses
maisons de quincaillerie ou de matériaux de
construction vendent également en gros a des
clients commerciaux a partir de ces magasins de
détail. Par comparaison, les grossistes spécialisés
dans les produits tels que les vétements, les meubles
et les appareils électriques ont plus tendance a
s'occuper d'importation, car la vente en gros de ces
produits sur le marché intérieur est parfois limitée.

Les grossistes en produits industriels ont
pour principaux clients d'autres entreprises. Ces
grossistes distribuent une vaste gamme de produits
qu'ils doivent bien connaitre et dont ils doivent
pouvoir assurer |'entretien. C'est pourquoi la plupart
d'entre eux se spécialisent, et les regroupements
sont relativement rares. |l existe cependant de
grandes sociétés dans des secteurs comme le
matériel lourd, le matériel agricole, |'appareillage
électrique, la plomberie et le chauffage, et le papier.
Certaines de ces grandes maisons sont a intégration
verticale et disposent d'un secteur de la fabrication.

En 1985, les maisons de propriété étrangere
réalisaient 26 p. 100 du chiffre d'affaires de ce
secteur, contre 29 p. 100 au milieu des années 70.
Cette baisse est due principalement a |'acquisition
d'entreprises étrangeres par des Canadiens, surtout
dans le secteur pétrolier. Les maisons américaines
jouent un réle important, assurant environ la moitié
des ventes a |'étranger. Dans certains secteurs, le
niveau de propriété étrangére est plus élevé, car
de nombreux fabricants étrangers distribuent leurs
produits au Canada par l'intermédiaire de filiales
spécialisées dans le commerce de gros. La propriété
étrangére est plus importante chez les négociants
que chez les courtiers, atteignant un sommet dans
les secteurs des produits pétroliers, de |I'automobile,
de la machinerie et du matériel, ainsi que dans celui
des métaux et alliages.
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Méme si le commerce de gros est axé sur le
marché intérieur, le commerce international joue un
role important dans de nombreux secteurs. En 1985,
les exportations directes des négociants atteignaient
19,7 milliards de dollars, comprenant surtout des
produits agricoles, des produits pétroliers, du bois
d'ceuvre, du papier, des métaux et alliages. De plus,
les courtiers ont facilité les exportations de quelque
6,1 milliards pour le compte d'autres entreprises. Ces
2 montants correspondaient a prés de 22 p. 100 du
total des exportations.

Cette année-la, en 1985, les grossistes ont
assuré 29 p. 100 des importations du Canada. Les
importations directes se sont élevées a 24,2 milliards
de dollars et celles faites pour le compte d'autres
négociants moyennant commission, a 5,6 milliards. 1l
s'agissait surtout de produits finis, soit des machines
et du matériel, des automobiles, des accessoires
d'automobile et des produits alimentaires.

Une importante proportion des exportations
des grossistes est effectuée par l'intermédiaire
des maisons de commerce qui font I'objet d'un
autre profil.

Les principaux grossistes canadiens spécialisés
dans les secteurs des pieces d'automobile, du matériel
lourd, de I'alimentation et du bois d'ceuvre ont ouvert
des maisons de gros a I'étranger, particulierement aux
Etats-Unis et en Grande-Bretagne.

Rendement

Le commerce de gros dépend de la vitalité
de I'économie, des cours mondiaux des matiéres
premiéres et des taux de croissance de I'emploi,
du revenu, des investissements et du commerce
extérieur. Ses cycles de croissance et de récession
suivent de prés ceux du secteur secondaire.

Depuis 1970, le commerce de gros a connu une
expansion plus rapide que I'ensemble de I'économie.
De 1971 a 1980, la part de ce secteur au PIB, en
dollars constants de 1981, a augmenté & un taux
annuel moyen de 5,1 p. 100, contre 3,9 p. 100 pour
I'ensemble de I'industrie. De 1981 a 1987, le taux
moyen de croissance annuel est passé a 5,4 p. 100,
contre 3,1 p. 100 pour I'ensemble des industries
canadiennes. Par conséquent, la part du commerce
de gros au PIB a grimpé de 4,6 p. 100 en 1982
45,6 p.100en 1987.

La récession du début des années 80
a poussé de nombreux grossistes a se lancer dans
d'importants programmes de rationalisation de leurs
activités, a abandonner les gammes de produits
secondaires, a fermer des entrepdts et a comprimer
le personnel. En 1982, le chiffre d'affaires, le nombre
d'établissements et les effectifs ont diminué de
2 a 3 p. 100 par rapport a I'année précédente. Ce
sont les secteurs de la machinerie et du matériel,
des métaux et alliages, de I'appareillage électrique,
de la plomberie et du chauffage, ainsi que celui du
bois d'ceuvre qui ont été les plus touchés. La plupart
des grossistes ont rationalisé leurs activités pendant
la récession. Depuis 1983, le commerce de gros
affiche une croissance vigoureuse, le chiffre d'affaires
augmentant de 8 & 12 p. 100 par an. Toutefois,
ces statistiques ne comprennent pas les secteurs
agricole et pétrolier, qui subissent depuis 1985 les
répercussions d'une baisse des cours mondiaux des
matiéres premiéres, d'une concurrence accrue ou
de difficultés d'approvisionnement. .

De méme, les exportations n'ont a peu prés pas
augmenté depuis 1984, en raison de la baisse des
exportations de produits agricoles et de produits
pétroliers, baisse compensée toutefois par la hausse
observée dans les autres secteurs. Par comparaison,
les importations de produits de consommation et de
produits industriels tels que les machines, le matériel
et les métaux ont crd de fagon réguliéré™

Pour soutenir I'expansion de leurs ventes, les
grossistes ont considérablement augmenté leurs
investissements depuis la derniére récession. lls
ont d'abord investi dans I'achat de machinerie et de
matériel, notamment d'ordinateurs, pour accroftre
leur rentabilité et améliorer la qualité du service a la
clientéle. L'informatisation a permis d‘améliorer la
gestion et la rotation des stocks. Plus récemment,
les maisons de gros ont commencé & augmenter leur
capacité en faisant construire d'autres installations.

La rentabilité du commerce de gros, soit le
rapport entre les bénéfices aprés impots et |'avoir net,
est comparable a celle du secteur secondaire. Dés
1985, la relance économique et la hausse des ventes
avaient ramené les bénéfices aux niveaux d'avant
la récession. De plus, le secteur avait amélioré sa
situation financiére en réduisant légérement sa dette
a long terme. lci encore, les secteurs pétrolier et
agricole font exception.
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2. Forces et faiblesses

Facteurs structurels

Parmi les facteurs influant sur la rentabilité des
entreprises de ce secteur, citons les économies
d'échelle, y compris le rendement des activités et
des réseaux de distribution; les liens entretenus
avec les autres secteurs industriels; la capacité de
répondre aux exigences de la clientéle en matiéere
de prix, de service et de produits.

Sur le plan du rendement, le secteur canadien
du commerce de gros se compare favorablement
a ceux des autres pays industrialisés, y compris les
Etats-Unis. Il tire sa force notamment de I'existence
de grandes maisons qui sont présentes dans de
nombreux secteurs et disposent ainsi des économies
d'échelle et des ressources nécessaires pour
centraliser et distribuer rapidement les marchandises.

Le commerce de gros des matiéres premieres
est souvent une activité capitalistique a faible marge
bénéficiaire. Pour cette raison, les économies
d'échelle et I'intégration aux producteurs prennent
une importance accrue. Sans ces avantages, les
grossistes en grains et en produits pétroliers, entre
autres, auraient encore plus de mal a faire face a
leurs difficultés actuelles. Dans ces 2 secteurs,
particulierement celui des produits pétroliers, les
entreprises s'emploient a rationaliser leurs activités
et le nombre d'établissements diminue. Par ailleurs,
I'intensification de la concurrence pousse plusieurs
des grandes coopératives de producteurs de grains
a envisager des fusions pour consolider leur position
et pouvoir ainsi soutenir la concurrence des grands
courtiers internationaux en grains.

Grace aux liens qu'ils entretiennent avec les
concessionnaires, les franchises et les coopératives,
les principaux grossistes spécialisés dans les produits
de consommation se sont assuré des marchés et
disposent d'avantages concurrentiels. Pour avoir
acces a ces marchés de détail, les fournisseurs
doivent passer par le grossiste approprié. Cette
organisation semble présenter d'autres avantages;
en effet, elle allie au dynamisme du détaillant
indépendant les économies d'échelle, le pouvoir
d'achat et les ressources du grossiste de grande
envergure. Les regroupements de ce genre ont accru
leur part du marché, poussant un nombre croissant
de grands détaillants a convertir leurs magasins en
franchises et a augmenter leurs activités de commerce
de gros. D'autres maisons se spécialisent dans
I'importation et mettent a profit leur connaissance
des marchés étrangers et des services pour accroitre
leur compétitivité. Comme les grands détaillants
ont comprimé leur personnel et leurs stocks ces
derniéres années, ils comptent de plus en plus sur
ces grossistes pour répondre a leurs besoins en
matiére d'importation.

Chiffre d'affaires Emplois
B "
225 — 550 000
200 500 000
175 450 000

1982 1983 1984 1985 1986

Chiffre d'affaires (en milliards de dollars)

EMPIOIS mmm e o e e s e

Dans le commerce de gros des produits
industriels, se trouver a proximité du client et
offrir un bon service représentent des avantages
concurrentiels importants. Le plus souvent, ces
facteurs favorisent les grandes entreprises qui
possédent les vastes réseaux de succursales et
le pouvoir d'achat nécessaires pour offrir des prix
compétitifs. Dans les secteurs ou les prix ont moins
d'importance, de nombreuses maisons comptent sur
leur aptitude a offrir un bon service, leur connaissance
des produits, leurs droits exclusifs de distribution des
produits d'un fabricant sur un territoire donné.

Depuis la derniére récession, les grossistes en
produits industriels ont élargi leur gamme de produits
et de services pour accroitre leur compétitivité.
Les fabricants de produits industriels ont eux aussi
rationalisé leurs activités, soit en vendant leurs réseaux
de distribution, soit en recourant davantage a des
agents ou a des courtiers. De nombreux grossistes
ont ainsi réussi a accroitre leur compétitivité.

Dans de nombreux secteurs du commerce
de gros, les colts d'entrée sont assez éleves,
mais il existe encore bien des domaines ou les
investissements requis sont faibles, ce qui y explique
la présence d'un grand nombre de petites entreprises
gérées par leur propriétaire. Ces entreprises
tirent leur compétitivité et leur force des services
spécialisés qu'elles offrent dans des créneaux que
les grandes sociétés négligent. Toutefois, les petits
entrepreneurs connaissent souvent des difficultés en
raison de leur manque de compétences en gestion
et ils ont du mal a se procurer des fonds. Ces
faiblesses les rendent plus vulnérables aux
récessions économiques.
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Facteurs liés au commerce

Les grossistes assurent la distribution des
marchandises des fabricants aux entrepreneurs, tant
au Canada qu'a l'étranger. C'est pourquoi les tarifs
douaniers et les barriéres non douaniéres tels les
quotas, les réglements techniques ou les pratiques
d'achat des gouvernements peuvent entraver le
commerce et |'expansion & I'étranger. Par exemple,
la limitation des importations par le Canada peut nuire
a la compétitivité des grossistes canadiens sur le
marché intérieur en réduisant leur accés aux
fournisseurs étrangers. De méme, les restrictions
imposées sur les produits canadiens dans d'autres
pays peuvent limiter les exportations et empécher les
grossistes possédant des comptoirs a I'étranger de
s'approvisionner auprés de fournisseurs canadiens.

Etant donné la gamme de produits distribués
par les magasins de gros, |'Accord de libre-échange
entre le Canada et les Etats-Unis contient de
nombreuses dispositions qui touchent de prés ce
secteur. L'élimination des tarifs douaniers sur 10 ans
a compter du 1€ janvier 1989 est particuliérement
importante, car elle vise la plupart des tarifs
frappant les produits agricoles et les produits de
consommation distribués par les grossistes. Les
tarifs imposés sur bon nombre des produits
industriels dont le papier, les produits chimiques
et la plupart des machines seront éliminés d'ici 5 ans.
En fait, les tarifs imposés sur certains produits ont
été entierement éliminés en janvier 1989; par ailleurs,
rappelons que les machines agricoles, entre autres,
ne sont soumises a aucun tarif.

Parmi les autres éléments importants de
I'Accord, mentionnons la décision d'accorder un
traitement national aux services commerciaux,
secteur qui comprend le commerce de gros; les
dispositions visant a faciliter les séjours temporaires
des gens d'affaires; ['amélioration de |'accés des
combustibles au marché américain; les efforts visant
a harmoniser les normes, de méme que le principe
de l'arbitrage des différends. L'accés garanti au
marché américain est un aspect important pour les
grossistes canadiens, étant donné la faible envergure
du marché canadien et la difficulié que grossistes et
producteurs ont éprouvée récemment a exporter aux
Etats-Unis des produits comme le bois d'ceuvre, les
produits agricoles et 'acier. A |'avenir, un plus grand
nombre de grossistes canadiens chercheront des
débouchés et des possibilités d'expansion aux
Etats-Unis et ailleurs.

Facteurs technologiques

Le commerce de gros est par définition une
activité reposant sur une quantité considérable de
données : commandes, factures, inventaires, frais
de transport. Pour cette raison, les grossistes ont
de plus en plus recours & l'informatique pour la
gestion de leurs activités, initiative qui leur permet
notamment de réduire leurs stocks et le nombre de
leurs entrepdts tout en améliorant leur service a la
clientéle. L'utilisation de l'informatique a augmenté
depuis 1982, car la récession de 1981 a fait ressortir
le besoin d'une plus grande efficacité.

La force du secteur canadien du commerce de
gros provient des moyens financiers a la disposition
des grandes entreprises, qui peuvent acquérir des
ordinateurs et des systémes de télécommunications
ultramodernes pour maintenir leur compétitivité.

Par ailleurs, grace a la diminution des colts et &
I'apparition de la technologie, il est de plus en plus
facile aux petites entreprises de se convertir &
l'informatique. Néanmoins, les grossistes, quelle que
soit leur envergure, ont énormément de possibilités
pour profiter davantage des techniques actuelles et
accélérer leur utilisation des nouvelles applications.

Les grossistes canadiens suivent de
prés |'évolution des techniques de distribution
américaines et continuent de mécaniser et
d'automatiser leurs entrepdts. Dans certains secteurs
en particulier, le Canada ne compte toutefois que
trés peu d'installations entierement automatisées
comparativement aux Etats-Unis et & I'Europe de
['Ouest, et ce, en raison des colts élevés, du manque
de polyvalence et de la nécessité de produire
en grandes quantités. Toutefois, les méthodes
canadiennes de gestion des entrepdts, de controle
des stocks et de télécommunications n'ont
généralement rien a envier a celles des autres pays.
C'est la nécessité de distribuer rapidement les
marchandises sur de longues distances et au moyen
de réseaux d'envergure nationale et régionale,
composés d'installations multiples, qui a poussé les
grossistes canadiens a moderniser leurs méthodes.

Autres facteurs

La réforme fiscale fédérale pourrait influer
sur les activités des grossistes. Dans le cadre de la
premiére phase, les taux d'imposition des maisons
de gros ont diminué, mais les mesures paralléles
visant a élargir 'assiette fiscale ont annulé en
partie cette baisse. Les dispositions prévoyant
I'application plus équitable de la taxe de vente sur
les marchandises importées et celles produites au
Canada devraient aider les grossistes de produits
canadiens a concurrencer plus efficacement les
grossistes de produits importés. En outre, elles
devraient profiter aux maisons spécialisées dans les
exportations. La déréglementation des transports au
Canada devrait permettre a ce secteur de réduire ses
frais de transport et d'améliorer son rendement.
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3. Evolution
de l'environnement

A court terme, les dépenses des
consommateurs et le secteur de la construction
domiciliaire connaitront un ralentissement qui pourrait
ralentir la croissance du commerce de gros, Cette
baisse pourrait étre partiellement compensée par la
croissance soutenue des dépenses au chapitre des
installations et du matériel et par l'intensification de
I'activité commerciale. A moyen terme, par rapport
aux 5 dernieres années, cet essor devrait étre plus
lent et la concurrence sur le plan des prix, plus vive.
Toutefois, le commerce de gros continuera de
connaitre un taux de croissance supérieur a celui
de I'ensemble de I'économie, au moins jusqu’au
début des années 90.

Le ralentissement de la croissance, I'évolution
des besoins des consommateurs et l'intensification
de la concurrence ameéneront les grossistes a trouver
de nouveaux moyens de commercialiser leurs
produits. Dans ce contexte, une multiplication des
fusions et des acquisitions est & prévoir. Par ailleurs,
les investissements accrus dans l'informatique et
les techniques de pointe permettront d'améliorer la
productivité et d'accélérer la prise de décisions tout
en fournissant des services plus nombreux dont la
valeur ajoutée est encore plus grande. En raison du
capital qu'ils exigent, ces investissements seront
surtout faits par des maisons qui estiment que
leur productivité est a |'origine de la hausse de
leurs investissements.

Il est donc probable que les grandes maisons
investiront proportionnellement dans une technologie
qui, si elle est bien appliquée, pourrait accroitre
leur compétitivité. Toutefois, les moyennes
entreprises devront relever le défi posé par les petites
entreprises sur le plan du service personnalisé et
de la polyvalence, et par les grandes entreprises
sur le plan des économies d'échelle et des
ressources technologiques.

Les nouvelles méthodes de commercialisation,
I'évolution de la technologie et la complexification des
guestions financiéres et administratives exigeront un
recyclage constant du personnel. Les grossistes
qui auront réussi a disposer d'un personnel compétent
seront plus compétitifs.

L'élimination des droits de douane et des
autres obstacles au commerce des biens en vertu
de I'Accord de libre-échange élargira les sources
d'approvisionnement et les marchés des grossistes
canadiens et américains dans toute I'Amérique du
Nord, ce qui pourrait entrainer une certaine réduction
des prix. Toutefois, les différents réglements sur
I'emballage et |'étiquetage, les normes en vigueur et
les préférences des consommateurs demeureront et
continueront d'entraver les échanges entre les 2 pays
au chapitre de la distribution.

L'Accord encouragera un plus grand nombre
de grossistes canadiens & investir aux Etats-Unis
et réciproquement. Ces investissements pourraient
faciliter la diffusion des nouvelles techniques de
distribution et de commercialisation et intensifier la
concurrence. En outre, 'amélioration du rendement
des entreprises canadiennes de fabrication pourrait
élargir la ggmme de produits compétitifs que les
grossistes peuvent exporter vers les Etats-Unis
et d'autres marchés. L'accroissement de la
concurrence entrainera peut-étre une certaine
adaptation, mais dans I'ensemble, I'Accord devrait
stimuler I'activité économigue au Canada ainsi
gue les ventes et la croissance de I'emploi dans
le secteur du commerce de gros.

4. Evaluation
de la compétitivite

Le secteur canadien du commerce de gros est
dynamique et se compare favorablement aux mémes
secteurs dans d'autres pays. Depuis la récession de
1981, il a adopté la technologie et les plus récentes
méthodes pour accroitre sa productivité et améliorer
les services a la clientéle. Certains domaines comme
les produits pétroliers et les produits agricoles
connaissent actuellement des difficultés, mais ils
s'emploient a rationaliser leurs activités. En général,
ce secteur est financiérement sain et peut continuer
a améliorer son rendement.

L'Accord profitera a ce secteur en élargissant
ses sources d'approvisionnement et ses marchés
ainsi qu'en facilitant la diffusion des innovations et les
investissements. L'accroissement de la concurrence
exigera une certaine adaptation que compenseront
largement les nouvelles perspectives d'expansion.

Pour de plus amples renseignements sur ce
dossier, s'adresser a :

Industries des services

et des biens de consommation
Industrie, Sciences et Technologie Canada
Objet : Commerce de gros
235, rue Queen
Ottawa (Ontario)
K1A OH5

Tél. : {613) 954-2987
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[ PRINCIPALES STATISTIOUES CTl do GOR & 629) |

1973 1982 1983 1984 1985 1986

Etablissements nd. 54321 65320 63635 64086 66723
Emplois 356 000 480000 474000 489000 531000 560 000
Chiffre d'affaires* n.d. 172,7 190,1 215,4 231,7 235,2
Produit intérieur brut** nd. 14134,3 15406,7 16 620,3 18078,0 19 294,2
{en % du total) n.d. 4,6 4.8 4,9 5,1 53
Investissements* *
Immobilisations 306,8 443,8 543,8 766,9 703,5 696,7
Réparations 52,4 98,5 120,8 134,5 119,2 134,56
Bénéfices aprés impobts
{en % du revenu) 2,2 0,8 1,3 1.7 1,7 n.d.
Capital-actions (en %) 12,0 49 7.0 11,56 11.4 n.d.
Capital utilisé (en %) 10,2 4,1 5,9 9.4 9,5 n.d.
Dette
Ratio d'endettement
a long terme (en %) 14,8 18,1 16,6 17.8 16,7 n.d.
Productivité
Rapport du chiffre
d'affaires aux stocks (fois) 6,7 6,5 6,7 6,8 7.0 n.d.

ERGIAL

1973 1982 1983 1984 1985 1986

Exportations*
directes n.d. 16,8 18,4 19,8 19,7 n.d.
contre commission n.d. n.d. 3,4 5,2 6,1 n.d.
Importations*
directes n.d. n.d. 15,8 22,6 24,2 n.d.
contre commission n.d. n.d. 2,8 5,2 5,6 n.d.
TITTON EECIONALE = SO R, L
Atlantigue  Québec Ontario Prairies C.-B.
Etablissements (en %) 6.3 24,8 37,7 18,3 12,9
Emplois (en %) 7.1 24,8 36,6 19,6 1.9 !
\
Chiffre d'affaires (en %) 3.9 21,3 43,7 20,7 10,4
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Les sociétés suivantes, dont la plupart sont cotées en Bourse, font du commerce de gros dans
un certain nombre de secteurs.

Nom Propriété Principal marché
MATIERES PREMIERES

Produits agricoles

Saskatchewan Wheat Pool canadienne Saskatchewan
James Richardson & Sons Ltd. canadienne Prairies
Coopérative fédérée de Québec canadienne Québec

Cargill Ltd. américaine Prairies

Alberta Wheat Pool canadienne Alberta

Produits pétroliers

Compagnie Pétroliere Impériale Ltée américaine partout au Canada
Petro-Canada canadienne partout au Canada

Shell Canada Limitée
Texaco Canada Inc.

hollandaise/britannique
américaine

partout au Canada
partout au Canada

Bois d'ceuvre

Macmillan Bloedel Limited
Canfor Ltée

Weldwood of Canada Limited
Seaboard Lumber Sales Co.

canadienne
canadienne
américaine
américaine/néo-
zélandaise/canadienne

partout au Canada
partout au Canada
partout au Canada

partout au Canada

Green Forest Lumber Corp. canadienne Ontario, Québec
PRODUITS DE CONSOMMATION
Produits alimentaires
Loblaws Co. Ltd. canadienne partout au Canada
Provigo Inc. canadienne partout au Canada
Oshawa Group Ltd. canadienne partout au Canada
Métro-Richelieu Inc. canadienne Québec
Automobile
Société Canadian Tire Ltée canadienne partout au Canada
Acklands Ltd. canadienne partout au Canada
UAP Inc. canadienne partout au Canada
Quincaillerie et matériaux de construction
Beaver Lumber Co. Ltd./

Le Castor bricoleur canadienne partout au Canada
Groupe Rona Inc. canadienne Québec
Sodisco Inc. canadienne partout au Canada
Vétements et textiles
Monark Import Export Inc. canadienne partout au Canada
Triton Industries Inc. américaine partout au Canada
Carsilco International Ltée canadienne partout au Canada
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PRINCIPALES SOCIETES ***

Nom Propriété Principal marché

PRODUITS DE CONSOMMATION (fin)

Tabac et produits pharmaceutiques
Medis Health & Pharmaceutical

Services Inc. canadienne partout au Canada
Drug Trading Company Limited canadienne partout au Canada
Davis Distributing Ltd. canadienne partout au Canada
Meubles et appareils électriques
Groupe Cantrex Inc. canadienne Québec
Matsushita Electric of Canada Ltd japonaise partout au Canada

Sony du Canada Ltée

canadienne/japonaise

partout au Canada

PRODUITS INDUSTRIELS

Machinerie, matériel et fournitures

Finning Ltd.

John Deere Limited
Wajax Ltée

canadienne

ameéricaine
canadienne

Colombie-Britannique
Alberta, Yukon
partout au Canada
partout au Canada

Appareillage électrique,
plomberie et chauffage

United Westburne Inc.

Emco Ltée

Guillevin International Inc.

frangaise/canadienne
américaine/canadienne
canadienne

partout au Canada
partout au Canada
Ontario, Québec
Colombie-Britannique
Alberta

Meétaux et alliages

Federal Industries Ltd.
(groupe Métaux)

Premetalco Inc.

canadienne
britannique/
ouest-allemande

partout au Canada
partout au Canada

Intermetco Ltée canadienne partout au Canada
Papier
Barbecon Inc. canadienne partout au Canada
Domtar Inc. —

(groupe Distribution) canadienne partout au Canada

* Les montants indiqués sont exprimés en milliards de dollars.
** Les montants indiqués sont exprimés en millions de dollars constants de 1981.

*** Financial Post 500, été 1988.

Les données utilisées dans ce profil proviennent de Statistique Canada.
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Pour obtenir des exemplaires
de ce profil, s'adresser au :

Centre des entreprises
Direction générale des

communications
Industrie, Sciences et

Technologie Canada
235, rue Queen
OTTAWA (Ontario)
K1A OH5

Tél. : (613) 995-5771




