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DOCUMENT DE CONSULTATION EN VUE DE L1ELABORATION DE STRATEGIES 
D'EXPORTATION POUR IE SECTEUR CANADIEN DEL'HABITATION

Monsieur David C. Dingwall, ministre responsable de la Societe canadienne 
d'hypotheques et de logement, vient d'annoncer la creation d'un groupe d'etude 
interministeriel charge d'elaborer, en consultation avec le secteur de 
1'habitation, des strategies d'exportation yisant a aider les entreprises 
canadiennes a percer le marche international et a creer des emplois. Les 
membres du Groupe d'etude des strategies d'exportation relatives a 
l'habitation sont heureux de vous faire parvenir un exemplaire du document 
devant servir de base aux consultations qui constituent la premiere etape en 
vue de l1elaboration de ces strategies.

Ce document decrit le contexte dans lequel vont se derouler les consultations 
et presente un echantillon des idees sur lesquelles les participants voudront 
peut-etre se pencher. Le document resume egalement les points de vue exprimes 
par les representants des ministeres et organismes du gouvernement federal, 
des organismes non gouvernementaux et des entreprises faisant des affaires a 
I'etranger. Ce document a ete prepare pour susciter une discussion en 
profondeur sur tous les problemes souleves et il n'exprime pas necessairement 
le point de vue du gouvernement federal a cet egard.

Le document servira de point de depart et d'orientation pour les discussions 
qui devraient porter sur toute la gamme des problemes relatifs au commerce 
exterieur ainsi que sur les faqons possibles de les regler. Le document 
propose des sujets de discussion et mentionne les facteurs qu'il serait utile 
de considerer. Dependant, il n'essaie ni d'etablir I'ordre du jour des 
consultations, ni de limiter les discussions, ni de prevoir les conclusions 
qui pourraient decouler des consultations, car tout est sujet a discussion.

Vous pouvez contribuer a 1'elaboration de strategies d'exportation pour le 
secteur canadien de 1'habitation en faisant valoir vos points de vue sur les 
questions soulevees dans le document ci-joint et sur tout autre sujet que vous 
jugez pertinent. Toutefois, il serait tres utile, que vos commentaires portent 
entre autres sur les sujets suivants :

° les problemes d'ordre commercial auxquels le secteur canadien de 
^habitation sera vraisemblablement confronts dans un avenir
previsible;

0 l-ordre de priorite selon lequel les problemes souleves devraient' 
etre resolus;

les mesures immediates et a long terme que vous jugez necessaires a 
la solution des problemes prioritaires.

o



- 2 -

Vous etes egalement pries de remplir le questionnaire ci-joint portant sur les 
activites et les interets de votre organisation sur le plan international. Ces 
renseignements serviront a evaluer 1'importance de la participation dusecteur 
canadien de 1'habitation au commerce exterieur et a elaborer un profil des 
entreprises qui font des affaires a I'etranger ou qui souhaitent le faire. IIs 
permettront egalement de determiner comment l'£tat et les autres organismes 
pourraient le mieux aider les entreprises canadiennes qui effectuent des 
echanges internationaux dans le domaine de 1'habitation ou qui envisagent de 
le faire.

Veuillez envoyer votre reponse au Groupe d'etude, a 1'adresse suivante, avant 
le milieu de mai 1994, de sorte que I'on tienne compte de votre point de vue 
lors de 11 elaboration des strategies :

Division des relations internationales 
Societe canadienne d'hypotheques et de logement 

700, chemin de Montreal 
Ottawa (Ontario)

K1A 0P7 
Canada.

Vos commentaires et ceux des autres participants seront regroupes dans un 
rapport sur les points de convergence, qui servira de base au travail effectue 
au cours de I'ete avec la collaboration de specialistes du commerce exterieur 
provenant des secteurs public et prive. Nous vous enverrons un exemplaire de 
ce rapport des qu'il sera disponible.

Si vous avez des questions au sujet des consultations, veuillez telephoner au 
numero (613) 748-2431 ou envoyer un message par telecopieur au numero (613) 
748-2302.

Douglas A. Stewart 
Directeur executif
Recherche et relations internationales, SCHL
au nom du Groupe d'etude des strategies d'exportation
relatives a l'habitation

P. J.
01/03/94



BONDAGE SUR LES ACTIVITES DU SECTEUR CANADIEN DE L’HABITATION A L’ETRANGER

Le but du present spndage est d’etablir le profil des branches d’activite du secteur 
canadien de I’habitation qui s’interessent au commerce exterieur. Ce sondage constitue 
une etape essentielle en vue de I’elaboration de strategies d’expansion des exportations 
pour le secteur.
Veuillez remplir le questionnaire ci-joint et le renvoyer dans I’enveloppe prevue a cet effet. 
Les reponses seront strictement confidentielles, et seuls des resumes seront publies.
Si vous indiquez le nom de votre entreprise et son adresse complete, vous recevrez tous 
les rapports prepares a partir des renseignements recueillis, y compris les documents se 
rapportant aux consultations actuellement en cours en vue de (’elaboration de strategies 
d’expansion des exportations pour le secteur canadien de I’habitation.

Veuillez cocher les cases qui decrivent le mieux votre entreprise et ses activites a Petranger.

Protege une fois rempli

1. NATURE DE L’ENTREPRISE 2. PRINCIPAL SECTEUR D’ACTIVITE

I I constructeur/entrepreneur (maisons individuelles)

I I constructeur/entrepreneur (collectifs d’habitation)

I I entrepreneur de renovation

| | fabricant de maisons ou de produits de construction

| | vendeur de produits de construction en gros ou au detail 

| | prestataire de services dans le domains de (’habitation 

| | autre (veuillez preciser)

| 1 secteur residential

| | secteur commercial

| | secteur residentiel et non residentiel

| | autre (veuillez preciser)

3. CHIFFRE D’AFFAIRES TOTAL (revenu annuel total) 4. NOMBRE D’EMPLOYES (a temps plein)

| | plus de 10 millions de dollars 

| | de 5 a 10 millions de dollars 

| | de 1 a 5 millions de dollars

| | moins de 1 million de dollars

| | de 1 a 5 employes 

| | de 6 a 10 employes

| | de 11 a 50 employes 

| | plus de 50 employes

5. ACTIVITES A L’ETRANGER 6. VALEUR DES EXPORTATIONS ANNUELLES

| | envisage de faire du commerce a ('Stranger 

| | sur le point de faire du commerce a I'etranger 

| | participe activement au commerce exterieur 

f~| autre (veuillez pteciser)

| | plus de 1 million de dollars 

| 1 de 500 000 $ a 1 million de dollars 

[""I de 100 000 $ d 500 000 $

| | del $3100000$

□ o

SHL PPU 130 La SCHL est assujettie a la to/ sur la prolection des renseignements personnels. Tout Individu a droit d'acces aux renseignements que detient la SCHL a son 
sujei.



7. VALEUR DES EXPORTATIONS PAR RAPPORT AU 
CHIFFRE D’AFFAIRES TOTAL 8. APPROCHE EN MATIERE DE COMMERCIALISATION

FI del 35%

| | de6 a 10 % 

n dell 320% 

| | plus de 20 %

□
□□
□

demarche individuelle

association avec d'autres entreprises canadiennes 

association avec des entreprises etrangeres 

autre (veuillez preciser)

9. REGION GEOGRAPHIQUE A LAQUELLE L'ENTREPRISE S’INTERESSE

| | Etats-Unis Q Moyen-Orient

I | Mexique Inde et Pakistan

□ ,a,ins . □ «"!»> ^
| | Europe occidentale Q Japon

[ | Europe centrale et orientals Q Chine

| | Coree Q Singapour

| | Indonesie [^] Thaflande

| | Hong-Kong Q Taiwan

D Mala,s,e Q Nouvelle-Zelande

1 | autre (veuillez preciser)

10. PARTICIPATION DU SECTEUR PUBLIC 11. NATURE DE LA PARTICIPATION DU SECTEUR PUBLIC *

| | participation d'organismes du gouvernement federal 

| | participation d'organismes du gouvernement provincial 

| | participation des deux paliers de gouvernement 

| | aucune participation de I’Etat

| | aide finanicere

| | informations de nature commerciale

| | promotion

| | autre forme d'appui (veuillez preciser)

* le cas echeant, donner le nom du proqramme

12. PARTICIPATION DU SECTEUR PRIVE
13.EXPERIENCE GLOBALE EN MATIERE DE

COMMERCE EXTERIEUR

| | consultants

l | associations d’exportateurs

| | autre (veuillez preciser)

| | generalement positive 

| | generalement negative 

| | autres commentaires

NOM DE L'ENTREPRISE

ADRESSE *1* RUE

MUNICIPAL HE CODE POSTAL

1 l 1 1 1 1
PEfiSONME-RESSOURCE (FACULTATIF)

fl* OE 
TELEPHONE I I ! 1 l l l ■ l l l l

N* OE
TELECOPIEUR

IND. REQ.

i i I i i i - i i i i
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■ _________________________________________________________________

■ 1. OBJECTIFS

■
■
■
■
a
■
■
■
■
■
a
a
a
■
a
a

Les consultations menees par le gouvernement federal sur les 
exportations dans le domaine de ITiabitation ont pour but d’amener 
toutes les branches d’activite du secteur canadien de lliabitation a 
examiner comment celui-ci pourrait tirer profit des debouches 
exterieurs.

A ce but global, se greffe un certain nombre d'objectifs plus precis, 
notamment:

□ favoriser une sensibilisation accrue a Tincidence du commerce 
exterieur sur le secteur de Inhabitation et les activites conn exes;

□ inciter le secteur de Hiabitation a examiner les couts et les 
avantages des echanges internationaux;

□ verifier aupres du secteur canadien de Hiabitation quels sont, a 
son avis, les problemes rattaches au commerce exterieur;

□ determiner quels sont, parmi les problemes souleves, ceux que le 
secteur de Thabitation juge prioritaires;

□ faciliter la discussion sur d’autres methodes de penetration des 
marches etrangers ou il existe reellement des debouches;

□ aider le secteur de Hiabitation a determiner les points essentiels 
a aborder lors de Telaboration de strategies d’exportation.

* Le secteur canadien de I'habitatlon comprend les constructeurs et les entrepreneurs 
de renovation, les iabricants de maisons et d'elements de construction residentielle 
alnsi que les prestatalres de services comme les consultants, les archltectes et les 
promote urs.
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2. ENONCE DU PROBLEMS

Le secteur canadien de I’habitation est a la croisee des chemins, car 
11 doit tenir compte de la demande interleure de logements prevue 
dans I’avenlr. Pour les constructeurs, une telle adaptation revet 
diverses formes, notamment le passage de la construction a la 
rehabilitation, a la renovation et a la transformation des logements. 
Par consequent, les activites touchant les habitations existantes 
devancent maintenant la construction de logements au Canada. 
Certaines entreprises se toument egalement vers la construction 
non residentielle ou vers des activites connexes a I’habitation. 
Toutefois, les possibilites d’adaptation sont limitees sur le marche 
interieur, et de nombreuses entreprises abandonnent completement 
le secteur de I’habitation en raison du retrecissement des marches et 
de I’accroissement de la concurrence.

Un nombre croissant d’entreprises envisagent serieusement de 
diversifier leurs activites en se tournant vers les marches exterieurs 
et, dans certains cas, elles le font. L’interet pour cette option decoule 
de nombreux facteurs, notamment:

□ la publicite entourant les exportations de maisons usinees vers le 
Japon;

□ les succes remportes a 1’etranger dans le passe par des entre
prises canadiennes specialisees dans I’amenagement de terrains, 
la construction d’immeubles commerciaux et I’ingenierie;

□ les percees effectuees sur un certain nombre de marches 
etrangers par les.produits de construction residentielle fabriques 
au Canada, notamment les maisons usinees;

□ rapparition de nouveaux debouches dans le domaine de 
Thabitation par suite des recents changements politiques et 
economiques sur la scene internationale.

Les precedes de construction canadiens sont parmi les plus 
convoites du monde, principalement en raison des techniques de 
pointe utilisees au Canada dans le domaine du bailment. D est 
possible d’effectuer des transferts de technologic. Pourtant, 11 y a lieu 
de croire que le secteur de I’habitation ne se rend generalement pas 
compte des possibilites de commercialisation des connalssances et 
des competences du Canada dans ce domaine. Par ailleurs, 
d’importantes branches d’activite, notamment les constructeurs et 
les entrepreneurs de renovation, n’ont pas ITiabitude d’exporter et 
n’ont pas acquis d’experience sur le marche international.

■
■
■
■
I
■
■
■
■
■
■
■
■
■
I
I
■

I
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Pour la plupart des entreprises canadiennes, ouvrir des marches a 
I’etranger signifie ne pas savoir tres bien ou dies s’en vont. n est 
done essentlel d’elaborer des strategies commerdales qul leur 
foumissent une methode systematlque pour falre face aux 
complications, aux longs delais et aux risques partlculiers lies aux 
echanges intemationaux. Les strategies d’exportation etablissent 
egalement un cadre de reference pour s’attaquer aux problemes que 
le milieu des affaires rattache au commerce International. Enfln, les 
strategies d’exportation peuvent aider les exportateurs a connaitre 
les programmes visant a soutenir la decouverte de debouches ainsi 
que I’accroissement, la promotion et la pratique des echanges 
Intemationaux.
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3. CONSULTATION

3.1 Contexte

Lots d’un atelier portant sur les debouches en Europe centrale et 
orientale pour le secteur de ITiabltatlon, qui a eu lieu recemment a 
Montebello (Quebec), les participants se sont entendus sur la 
necessite d'elaborer des strategies vlsant a orlenter les actlvltes du 
secteur Canadian de ffiabltation a I’etranger au cours des prochaines 
annees. Par suite de cet accord, un groupe de travail interministeriel 
compose de representants de la Societe canadienne dTiypotheques et 
de logement, du ministere de llndustrie, du mlnlstere des Affaires 
etrangeres et du Commerce International, du Conseil national de 
recherches et du mlnlstere des Ressources naturelles a ete forme et 
charge de consulter toutes les branches d’activite du secteur de 
I’habitation et de :

□ fournir une tribune pour examiner toutes les questions touchant 
le commerce International dans le domaine de I’habitation;

□ preparer un cadre de reference detaille pour les consultations;

□ fournir les competences et le soutien technique necessaires aux 
consultations.

3.2 Secteur de Vhabitation

Le secteur de I’habitation comprend :

□ les entreprises de construction d’habitations de tout genre, peu 
importe la methode de construction utilisee;

□ les entreprises chargees d’entretenir ou de transformer les 
batiments existants;

□ les organlsmes sans but lucratlf qul fournlssent des’ logements;

□ les specialistes de 1’amenagement de terrains et d’infrastructures;

□ les fabrlcants de prodults et d’elements de construction 
residentielle, y compris les maisons usinees;

□ les chercheurs, les consultants et les professionnels dans le 
domaine de I'habitation.
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Cette fagon de considerer le secteur de Thabltation comme un 
tout resulte de I’lnterrelatlon qul exlste entre les groupes qui le 
composent. La participation de ces divers groupes aux consultations 
est jugee essentielle, car les strategies qui en decouleront compor- 
teront sans aucun doute la formation d’alliances strategiques entre 
ces dernlers.

On prevoit egalement tenir compte de 1’experience et des 
competences d’autres intervenants pertinents ou d’organisations 
susceptibles de jouer un role important dans la mise en oeuvre des 
strategies qul seront flnalement adoptees, notamment:

□ les organismes des gouvemements federal et provinciaux ayant 
une mission commerciale; leur apport sera determinant en raison 
de leurs importantes fonctions de soutien au commerce;

□ les associations nationales rattachees au secteur de ITiabitation 
ainsi que les associations provinciales et Internationales afllliees;

□ les organisations comme 1’Association des exportateurs 
canadiens, I’Association des manufacturiers canadiens 
et la Chambre de commerce du Canada;

□ les institutions flnancieres;

□ les specialistes des universites et des organismes non 
gouvernementaux;

□ les consultants en commerce ayant des competences dans 
le domaine de lliabitation.

3.3 Methode

'La consultation se deroulera en deux etapes successives. Au cours 
de la premiere etape, on s’efforcera d’obtenir la participation de 
toutes les branches d’activite du secteur canadien de lliabitation. 
Cette etape debutera par 1’envoi du present document aux 
entreprises et aux organismes suivants :

□ les entreprises ayant communique avec la SCHL et d’autres 
ministeres et organismes du gouvernement federal a propos de 
questions relatives au commerce;

□ les entreprises canadiennes qui font des affaires a I’etranger et 
dont le nom figure sur les llstes dressees par le secteur de 
lliabitation;

□ les entreprises mentionnees expressement par les associations 
nationales rattachees au secteur de I’habitation;

□ les compagnies mentionnees par les ministeres a vocation 
commerciale et les organismes dliabitation provinciaux ou 
territoriaux;
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□ les entreprises canadlennes mentlonnees par les delegues 
commerciaux du Canada a I’etranger;

□ les autres organlsmes qul fonrnissent des logements, notamment 
les organlsmes sans but lucratif.

Les entreprises et les organlsmes qul desirent participer aux 
consultations sont Invites a formuler leurs commentaires sur les 
points souleves dans le document de consultation ainsi que sur 
toute autre question ou solution possible n’y ayant pas ete 
explicitement abordee. Ds peuvent faire leurs commentaires par eerit 
ou au cours des ateliers qul seront organises dans differentes villes 
du pays. On leur demande egalement de remplir un court question
naire dans le but d’elaborer un profil des entreprises du secteur 
canadien de ITiabitation qui font actuellement des affaires a 
I’etranger ou qui desirent le faire.

A la fin des consultations avec le secteur de I’habitation, on 
preparera une synthese et des ebauches de strategies d’exportation 
fondees sur celle-ci. Ces strategies tiendront compte non seulement 
des points essentiels des commentaires ecrits et oraux sur le 
document de consultation, mais egalement des conseils et des 
recommandations que les membres du secteur canadien de 
I’habitation jugent important de prendre en compte lors de 
I’elaboration des strategies definitives.

La seconde etape comportera des discussions avec les organisations 
nationales du secteur de I’habitation, les ministeres et organlsmes 
du gouvemement federal et d’autres groupes de specialistes. Ces 
discussions porteront sur la synthese et, plus specialement, sur les 
ebauches de strategies decoulant de la premiere serie de consulta
tions. L’objectif de ces discussions est de parfaire les strategies.

3.4 Calendrier .

Les consultations debutent par la diffusion du present document et 
se termineront a la fin de 1994.

■
■
■
■
■
I
I
■
I
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4. LE LOGEMENT ET LE MARCHE INTERNATIONAL

4.1 Contexts

En 1992, les investissements dans le domaine de la construction 
resldentielle ont attelnt approxlmatlvement 40,2 milliards de dollars, 
et une somme d’envlron 4 milliards de dollars a ete consacree a des 
travaux de reparation et d’entretien. Ces Investissements et ces 
depenses representaient environ 13 p. 100 du produit interieur brut 
et un emploi sur dix au pays.

En 1992, approxlmatlvement le tiers des emplois canadiens etaient 
lies aux exportations. Cependant, la part attribuable au secteur de 
Habitation etait negligeable. Par exemple, on estime que seulement 
quelques centalnes de constructeurs dliabitations sur un total de 
plus de 100 000 avaient des activites a Tetranger en 1992.

La plupart des constructeurs d’habitations du Canada qui font 
des aifEiires a Tetranger sont presents sur le marche amerlcain. 
Toutefois, certains fabricants de maisons ont des activites dans des 
pays lointains comme le Japon, la Russie et TAfrique du Sud et elles 
occupent des creneaux precis.

Au Canada, dans le secteur de Habitation, ce sont les fabricants 
de maisons usinees et d’elements de construction qui sont les plus 
axes sur le commerce exterieur. Le Canada exporte egalement un 
nombre considerable de produits de construction et des services de 
toutes sortes dans le domaine de Thabitation. Malgre tout, en ce qui 
concerne la plupart des produits et services relies a Thabitation, le 
Canada est un importateur net.

Le secteur de la construction residentielle est beaucoup moins 
present sur le marche international que celui de la construction 
non residentielle. Ce dernier compte habituellement de grandes 
entreprises qui construisent des immeubles commerciaux, des 
reseaux de transport, des infrastructures municipales et des 
projets d'ingenierie, generalement cles en main.

4.2 Tendances actuelles

Bien que la construction residentielle et les activites connexes soient 
habituellement tributaires du marche interieur, d’importantes 
tendances, tant au Canada qu'a Tetranger, sont en train de modifier 
les perspectives economiques du secteur canadien de Hiabitation :

□ II se produit actuellement des changements sur le plan de la 
demographie, du mode de vie, etc. qui influent sur la demande 
de logements partout au Canada. Des changements semblables 
surviennent egalement a Texterieur du pays.
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□ Comme jamais auparavant, le logement fait partie du programme 
politique des gouvernements etrangers. C’est le cas en Europe 
centrale et orientale, au Moyen-Orient, en Afrique du Sud, dans 
les pays du Bassln paciflque, au Mexique et dans certaines 
regions en vole de developpement

□ La recession economique, la restructuration economique et 
revolution du marche international ont une incidence sur la 
performance economique et sur les attentes de tous les pays 
commerfants.

D Les relations commerciales enchassees dans 1’Accord de libre- 
echange entre le Canada et les Etats-Unis et dans I’Accord de 
libre-echange nord-americain (ALENA) sont susceptibles de creer 
des debouches exterieurs. Toutefois, ils pourraient egalement 
exposer le marche canadien de Hiabitation a une concurrence 
etrangere vigoureuse et experimentee.

□ Les negociations commerciales multilaterales du GATT et la 
mondialisation croissante des echanges internationaux attenuent 
Timportance des frontieres Internationales dans la determination 
des zones geographiques avec lesquelles les entreprises 
canadiennes sont pretes a faire des affaires.

□ La valeur du dollar canadien a I’etranger et recart entre les taux 
d’interet du Canada et ceux de ses principaux concurrents ont 
une incidence directe sur la competitivite des industries 
canadiennes tant au pays qu’a I’etranger.

□ L’innovation et les changements technologiques debordent les 
frontieres entre les Etats. Les acheteurs eventuels sont avertis et 
ils sont au courant des progres pertinents realises dans le monde 
entier.

4.3 Repercussions sur le secteur de I’habitation

Au Canada, 1’activite dans le secteur de la construction residentielle 
est directement tributaire du commerce exterieur puisqu’approxima- 
tivement 3 millions de manages canadiens comptent des personnes 
dont 1’emploi est lie aux exportations. Par consequent, les efforts en 
vue d’aider ce secteur a mieux tirer profit des debouches exterieurs 
vont probablement se traduire par des gains d’emploi pour le 
Canada. En outre, du point de vue du secteur de I’habitation, de tels 
efforts seront vraisemblablement logiques sur le plan economique 
pour les raisons suivantes :

□ Les marches intemationaux pourraient contribuer a attenuer le 
caractere cyclique de I’activite dans le secteur de la construction 
residentielle et peut-etre a diminuer les effets habituels des cycles 
economiques internes sur le secteur de I’habitation.
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□ Les nouveaux marches pourralent permettre de conserver line 
Industrie nationale vigoureuse en depit de la diminution de la 
demande interieure et de 1 ’accroissement de la concurrence 
internationale.

□ La combinaison de la production destinee au marche interieur et 
au marche exterieur permet d’accroitre I’echelle de production et 
de redulre les couts, ce qui devralt ameliorer la competitivite des 
fabricants canadiens sur les deux marches.

□ La penetration des marches internationaux permettrait au 
secteur canadien de ITiabitation de decouvrir de nouvelles idees, 
de nouveaux produits et de nouvelles techniques.

□ Les entreprises qui sont pretes a prendre le risque considerent 
que les debouches exterieurs leur donnent la possibilite 
d’accroitre le rendement du capital investi, ce qui leur procure 
encore plus de fonds pour de futurs investissements.

■
I
■
■
■
■
■
■
■
■
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5. DEBOUCHES EXTERIEURS VIRTUELS DANS 
LE DOMAINE DE /.’HABITATION

Les marches geographlques precis sent tres diversifies et ils evoluent 
constamment pour s’adapter aux changements a 1’echelle nationale 
et Internationale. La dynamique du marche varie egalement d’un 
pays a I’autre et, bien entendu, elle peut changer d’une region a 
I’autre a I’interieur d’un meme pays.

En ce qul conceme les produits, les marches sont egalement 
heterogenes, de sorte que les technologies du bailment qui 
conviennent a un marche donne peuvent presenter tres peu d’interet 
pour un autre. Dans certains cas, les technologies peuvent convenir 
du point de vue du cout, des techniques, etc., mats 1’acces au 
marche peut etre entrave par des facteurs comme la culture, les 
traditions, etc., dont il faut tenir compte avant qu’une technique ou 
un produit etranger puisse etre accepte.

Dans certaines circonstances, les exportateurs de produits similaires 
sur un meme marche geographique adoptent une approche de 
penetration du marche fondamentalement differente. Par exemple, 
un exportateur peut essayer de decouvrir un creneau non occupe 
par les entreprises locales et, ce faisant, il peut se trouver en 
concurrence principalement avec d’autres societes etrangeres. Dans 
un autre cas, 1’exportateur peut essayer de percer le marche de 
consommation de masse, et ses principaux concurrents seront alors 
vraisemblablement des entreprises locales.

5.1 Marches habituels

La presence du secteur Canadian de lliabltation sur les marches 
etrangers etablis des Etats-Unis, d’Europe centrale et des pays du 
Bass in paciiique repose en grande partie sur la maison usinee et 
sur les elements ou produits de construction residentielle, mats le 
secteur de I’habitation dans son ensemble ne se rend pas tout a fait 
compte des possibilites qu’offrent ces marches. De plus, les marches 
habituels du Canada, et plus particulierement celul des Etats-Unis, 
possedent de solides capacites en matiere dTiabitation. Vu le climat 
economique actuel, ces capacites sont bien protegees, et les 
entreprises national es sont peu disposees a conceder une part de 
marche a la concurrence etrangere. Malgre tout, il convient de noter 
que, meme si les gains des entreprises canadiennes se limitaient a 
une faible fraction de un pour cent du marche total, cela pourrait 
quand meme representer des centaines de millions de dollars 
d’exportations pour des marches importants comme celui des 
Etats-Unis.
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Dans le domalne de rhabitation, la faible participation du Canada au
commerce exterieur est attribuable a divers facteurs, notamment:

□ la structure et la competitivite de I’industrie canadienne;

□ le manque d’expetience du secteur canadien de rhabitation en 
matiere de commerce exterieur;

□ un interet limite a 1’egard des echanges internationaux en raison 
d’une demande interieure de logements generalement forte;

□ les obstacles tarifaires et non tarifaires a la penetration des 
marches etrangers;

□ la connaissance insufflsante des differences culturelles et des 
differentes pratiques commerciales;

□ le manque d’informations sur les debouches exterieurs dans le 
domaine de rhabitation;

□ les ressources flnancieres du secteur prive et des organismes de 
credit a I'exportation.

5.2 Nouveaux debouches

Selon les renseignements disponibles, la demande de logements 
s’accrolt dans les pays dTSurope centrale et orientale, en Amerique 
latine, au Moyen-Orient, en Chine, en Coree et dans les pays d’Asie 
nouvellement industrialises. Dans certains cas, la demande 
progresse en raison des rich esses nouvellement acquises et elle est 
soutenue par les prets consentis par les gouvernements nationaux 
et par les institutions flnancieres multilaterales. Dans d’autres cas, 
comme dans celui des pays en developpement, la demande refoulee 
atteint des proportions critiques, et les gouvernements etrangers 
sont forces, pour y repondre, de faire appel a I’aide flnanciere des 
pays donateurs.

Pour tirer profit des nouveaux debouches dans le domaine de 
Hiabitation, il se peut que les pays exportateurs doivent foumir une 
assistance technique aux pays importateurs parce que ces demiers 
ne satisfont pas aux conditions prealables essentielles pour effectuer 
des operations Internationales. Par exemple, dans le cas de HDurope 
centrale et orientale et de I’Amerique latine, il faudra peut-etre que 
les entreprises canadiennes soient pretes a participer a 1’etablisse- 
ment du marche. Les compagnies exportatrices devront peut-etre 
egalement supporter une partie des frais relatifs a la creation des 
institutions qui soutiennent les nouveaux marches. De plus, il 
faudra peut-etre combiner exportations et transferts importants de 
technologic dans le domaine de la construction residentielle. En 
outre, les entreprises exportatrices devront peut-etre entreprendre 
un vaste programme de formation et de demonstration si elles 
introduisent sur de nouveaux marches des techniques, des modeles, 
des produits ou des services nouveaux ou inconnus.
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Les nombreux marches qul ont commence a s’ouvrir au cours des 
demieres annees sont fa^onnes par divers facteurs historiques, 
culturels, sociaux et economiques et par differentes traditions, dont 
il faudra tenir compte pour penetrer un marche particulier. En 
raison de ces disparites, il faudra probablement elaborer plusieurs 
strategies afin de permettre au secteur canadien de rhabitation de 
tlrer profit des nouveaux debouches qui se dessinent dans le monde 
entier.
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6. SUJETS DE DISCUSSION POSSIBLES

L'interet que le secteur canadlen de 1’habitation porte au commerce 
International et sa perception des problemes qul y sont rattaches 
constituent des elements dont il faut absolument tenir compte pour 
elaborer des strategies d’exportatlon appropriees. Que ces problemes 
soient reels ou apparents, gros ou petits, ils devront etre abordes 
d’une maniere ou d’une autre dans les strategies d’exportation qui 
seront adoptees par le secteur de Hiabitation. Void certains des 
problemes les plus souvent observes lorsque Ton essaie de penetrer 
des marches internationaux:

Masse critique

On considde generalement que la fragmentation du secteur 
canadien de 1’habitation ne lui permet pas de percer efflcacement le 
marche international. Les petites entreprises qui ont des ressources 
limitees n’ont tout simplement pas une assise financiere suffisante 
pour supporter les frais initiaux qu’entraine souvent la penetration 
des marches internationaux. II est toutefois possible de trouver des 
moyens d’atteindre le seuil financier necessaire pour percer les 
marches internationaux et pour soutenir la concurrence.

Remuneration

La question de la remuneration est cruciale, quel que soit I’endroit 
ou Ton fait des affaires. Cependant, die revet souvent une dimension 
particuliere dans le contexte international. Faire du commerce a 
I’etranger entralne inevitablement I’examen de diverses modalites de 
paiement, y comprls les echanges compenses. II peut etre utile 
d’etablir des lignes directrices en ce qui a trait aux formes de 
remuneration jugees valables par le secteur de 1’habitation.

Gestion des risques

La gestion des risques constitue probablement la difllculte la plus 
grande a surmonter pour les entreprises faisant des affaires a 
I’etranger. Cette difficulte se pose en raison de I’incertitude decoulant 
d’une connaissance insufllsante de la monnaie, du systeme 
politique, de la langue, des pratiques commerciales, etc. en usage 
dans les differents pays. Les strategies recherchees devront peut-etre 
traiter explicitement des differents types de risques (bouleverse- 
ments politiques, fluctuations des monnaies) et indiquer diverses 
fagons de les gerer, par exemple au mqyen d’une entente de partage 
des risques, d’une operation de couverture, etc.
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Etude de marche

Au Canada, 1’anatyse du marche de I’habitation joult d’un fort appul 
dans la mesure ou elle se rapporte au marche interieur. On ne peut 
generalement pas en dire autant du marche international. Par 
consequent, la recherche de nouveaux debouches peut couter cher, 
et de telles depenses depassent souvent les capacltes flnancieres de 
la plupart des entreprises desireuses de penetrer les marches 
etrangers.

Competitivite

En general, la competitivite du secteur de I’habitation depend de 
nombreux facteurs dont certains peuvent se rapporter aux activites 
particulieres des entreprises (productivite, recherche et developpe- 
ment) tandls que d'autres (p. ex., le taux de change) sont 
independants de leur volonte.

Obstacles au commerce

Les obstacles au commerce international peuvent resulter d’un 
certain nombre de facteurs qu’il serait peut-etre bon de prevoir 
dans les strategies d’exportation. En voici quelques-uns :

□ Mauvaise connaissance des lois, des reglements, des manieres de 
proceder et des coutumes du pays. Une meilleure connaissance 
de ces elements peut entrainer des depenses considerables au 
depart et elle s’applique rarement a plus d’un marche.

□ Politiques nationales en matiere de marches publics susceptibles 
d’empecher 1’acces a un marche donne ou d’en limiter les 
possibilites.

□ Longs delais pour 1’elaboration de projets qui peuvent entrainer 
des risques de toutes sortes, particulierement quand le climat 
politique est incertain.

□ Manque d’uniformite des codes du batiment et des normes 
relatives aux produits, ce qui empeche les exportateurs de 
connaitre les exigences des marches d’exportation.

Roles et responsabilites

Pour tirer le plus possible parti des debouches exterieurs, il faut 
habituellement coordonner les activites du gouvernement et celles 
du secteur de I’habitation. £tant donne les circonstances, on peut 
s’interroger sur la nature et la portee de la participation du 
gouvernement a une activite qui profite surtout au secteur prive.
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Ressources

Vu les restrictions budgetaires actuelles, les questions touchant les 
ressources seront primordiales. D faudra examiner les options qui 
favorisent une meiUeure utilisation des ressources existantes ainsi 
que les solutions de rechange necessitant de nouvelles ressources.
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7. METHODES DE PENETRATION DES MARCHES

Les membres du secteur canadlen de lliabitation ont adopte diverses 
methodes de penetration des marches. Dans certains cas, les entre- 
prises se fient a leurs propres ressources et dans d’autres, elles 
collaborent etroltement avec d’autres entreprises.

Les entreprises exportatrices cooperent avec les organismes 
gouvemementaux canadiens et etrangers, leurs homologues 
etrangers, les entreprises du pays d’origine ayant des activites 
complementaires et les intermediaires financiers ou autres installes 
au Canada ou dans le pays importateur. En general, ce sont des 
facteurs comme la nature des exportations, la taille et la complexite 
du marche, la facilite d’acces au marche et le cout de cet acces qui 
determinent s’il doit y avoir cooperation.

Dans les sections suivantes, on decrit un certain nombre d’options 
strategiques de base utilisees par les entreprises qui effectuent des 
echanges intemationaux. Ces options ne sont evidemment pas les 
seules et sont mentionnees dans le but de susciter un examen de 
toutes les possibilites dans ce domaine.

7.1 Faire cavalier seul

Une strategic simple pour penetrer les marches internationaux 
consiste a traiter ceux-ci comme un prolongement du marche 
interieur et a adopter une approche independante. Ce faisant, 
I’entreprise compte sur ses propres ressources et essaie d’obtenir 
I'aide de son gouvernement ou de celui du pays d’accueil. Pour les 
multinationales comme Coca-Cola, Nestle et Sanyo, par exemple, 
cette approche a porte fruit. Or, elle ne s’applique pas uniquement 
aux grandes entreprises.

En general, cette approche donne de meilleurs resultats si le marche 
est bien defini et si I’exportateur dispose d’importantes ressources 
ou d’un acces relativement exclusif a ce marche. Dans le domaine de 
rhabitation, c’est probablement 1’approche a adopter lorsque Ton 
foumlt un produit de construction ou un service tres specialise a un 
creneau precis et que les dispositions flnancieres sont simples.

Pour faire cavalier seul, il faut avoir acces a toutes les ressources 
flnancieres et autres qui sont necessaires pour conclure une 
operation Internationale. Cette approche offre entre autres avantages 
la possibilite d’agir rapidement et independamment et de profiler 
exclusivement d’une tentative commerciale donnee.
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D y a un desavantage a se debrouiller seul: les risques ne sont pas 
partages et, par consequent, les pertes doivent etre absorbees 
entierement par rentreprise. Du point de vue de I’ensemble des 
entreprlses commerfantes, le desavantage reside dans le fait que 
I’experience acquise par une entreprise ne profite qu’a elle seule, 
et il lui est presque Impossible de partager avec d’autres ses 
competences, son experience et ses reseaux, ce qui, a la longue, 
permettrait de reduire les couts rattaches au commerce exterleur.

7.2 Integration verticals

L'lntegration verticale peut etre conslderee comme etant a I’oppose 
de I’approche ci-dessus. Le meilleur exemple d’lntegratlon verticale 
est celui de la societe McDonald Canada, qui a decide de controler 
entierement tous les aspects de la preparation et de la distribution 
de ses produits lorsqu’elle s’est installee a Moscou.

L’lntegration verticale se prete particulierement bien aux situations 
suivantes:

□ Lorsque la securite est un facteur primordial.

□ Lorsque des elements essentiels (ingredients, competences, etc.) 
sont introuvables sur le marche etranger et doivent etre fournis, 
en totalite ou en partie, par I’exportateur.

. v‘

□ Lorsqu’il est impossible de garantir la quantite, la qualite et la 
livraison des produits sans en controler la production.

□ Lorsqu’il est impossible de garantir la qualite du produit flni sans 
un contrble direct de la production et de la distribution.

L’integration verticale constitue habituellement une mesure 
provisoire. Le plus souvent, on privilegie l’lntegration verticale au 
debut d'une relation commerciale et on change graduellement 
d'approche a mesure que la disponibilite et la qualite de la main- 
d’oeuvre et des materiaux s’ameliorent et que les systemes de 
distribution locaux atteignent le niveau de flabilite et de rendement 
desire.

Les avantages de l’lntegration verticale resident dans la liberte 
d’action qu’elle permet, le degre d’autonomie qu’elle procure par 
rapport aux facteurs et aux influences extemes indesirables, la 
possibilite de gerer tous les aspects d’une operation commerciale 
sans devoir recourir a des inconnus et la possibilite de reduire au 
minimum les risques de toute nature.
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La securite que I’integration vertlcale procure entraine des depenses. 
A long terme, cette approche coute cher, a moins que I’entreprise 
occupe une position dominante sur le marche et qu'elle ait de 
bonnes chances de conseiver cet avantage. Avec le temps, toutefois, 
11 est probable que la concurrence se manifestera et ebranlera la 
superiorite d’une entreprise pratiquant I’integration vertlcale. II 
deviendra alors de plus en plus difficile de poursuivre une telle 
approche strategique.

7.3 Integration horizontale

Les pays qui sont les plus presents et qui ont le mieux reussl sur le 
marche international ont, dans bien des cas, penetre les marches 
exterieurs grace a un tour de force national auquel les parties 
concernees ont collabore etroitement. Les meilleurs exemples 
d’integration horizontale sont les grands projets cles en main pour 
lesquels la conception, 1’elaboration, la construction et, dans 
certains cas, la gestion des immeubles termines font Tobjet d’une 
soumission par un consortium pouvant regrouper les principaux 
foumisseurs de materiaux de construction et de services. Dans de 
nombreux cas, les gouvemements des pays foumisseurs ou 
destinataires prennent part a ces projets.

Les Americains, les Japonais, les Europeens de 1’Ouest et les 
Scandinaves utilisent souvent cette approche dans leurs 
negociations Internationales. D’ailleurs, celle-ci s’avere souvent 
efflcace, particulierement lorsque I’interet national est manifeste, 
lorsque Ton exporte des produits dernier cri ou conformes aux 
normes du secteur d’activite concerne. Toutefois, cette approche est 
moins efficace lorsque les marches sont tres cloisonnes et qu’il faut 
adapter les techniques, les produits ou les services aux differents 
besoins regionaux.

n existe toujours des alliances nationales dans leur forme la plus 
extreme, mais il est difficile de les maintenir longtemps parce que 
les pays d’accueil tiennent beaucoup a developper leurs propres 
capacites et a ajouter le plus possible de valeur aux produits 
importes. On considere egalement que les alliances nationales 
se event uniquement les interets des exportateurs et ceux de leur 
pays d’origine, et a la longue, tout succes risque de mecontenter 
les pays importateurs.
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7.4 Strategies hybrides

La plupart des strategies commerciales utilisees a 1’heure actuelle 
sur le marche international consistent en une combinaison des 
diverses approches decrites dans les sections precedentes. Par 
exemple, les participants a I’atelier organise par la SCHL a 
Montebello ont vante les merites d’une option strategique axee sur 
I’esprit d’equipe et qui comporte a la fois un aspect centralisateur, 
comme dans le cas de I’integration horizontale, et wie entente de 
partenariat a I’echelle Internationale, comme dans le cas de la 
coentreprise.

Selon eux, cette approche commune ou consortium permettrait 
d’offrtr aux pays etrangers toute une gamme de techniques, de 
produits de construction et de services destines aux habitations 
neuves ou existantes et pour lesquels le Canada a demontre ses 
competences sur le marche interieur. De plus, une telle approche 
miser ait sur les forces du Canada et faciliterait la coordination des 
activites de promotion des secteurs public et prive afin d’ameliorer 
Timage, la reconnaissance, I’attrait pour les consommateurs, 
1’assurance et la competitivite du Canada sur le marche 
international.

En outre, les participants a 1’atelier de Montebello pensent que, si 
Ton favorise 1’esprit d’equipe, les entreprises desireuses de penetrer 
un marche particulier devront a tout le moins coordonner leur 
approche individuelle et vraisemblablement elaborer une approche 
commune afin d’eviter les chevauchements, de tirer le maximum 
des informations disponibles sur le marche et de leurs ressources 
individuelles et de realiser des synergies grace a une action 
concertee. Une telle approche pourrait egalement necessiter le 
regroupement des ressources privees et publiques afin de tirer le 
plus d’avantages possible de la mise en commun des ressources 
publicitaires disponibles.

7.5 Coentreprises

L’etablissement de relations de travail entre les exportateurs et leurs 
partenaires dans le pays importateur contrebalance certaines per
ceptions negatives a I’egard de 1’integration verticale ou horizontale. 
En outre, les coentreprises reconnaissent explicitement les forces 
du pays d’accueil et misent sur celles-ci pour etablir des relations 
de travail. En general, ces forces comportent une connalssance des 
decideurs locaux ainsi que du milieu des affaires et des pratiques 
commerciales a 1’echelon local.
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Pour former une coentreprise, les participants doivent se fixer un 
objectif commun, avoir un role complementaire a jouer et etre 
capables de coUaborer etroltemenL La plupart du temps, les 
coentreprises sont regies par une entente de partenariat ou un autre 
accord commercial dans lequel on indique clairement le role et les 
responsabilites des parties concernees. Les coentreprises formees 
par des partenaires bien assortis fonctionnent habituellement bien. 
Leur mise sur pied peut cependant demander enormement de temps 
et d’efforts.

Habituellement, dans une coentreprise, 1’exportateur four nit les 
produits, les services ou les techniques et assume la majeure partie 
des depenses d’exploitation. Pour sa part, 1’importateur ofifre le 
terrain et les batiments, 11 connait le marche local, facillte 1'acces aux 
decideurs locaux et s’occupe de I’entreposage, de la vente et de la 
distribution des produits. Le pays importateur encourage toujours et 
facilite souvent I’etablissement de coentreprises, car celles-ci 
permettent la participation des entreprises locales, 1‘augmentation 
de la valeur ajoutee par la collectivite et 1’accroissement des 
capacites et de I’emploi a 1’echelon local.

Le principal inconvenient de la coentreprise reside dans la possibilite 
qu’ont les entreprises locales de se presenter sous un faux jour au 
debut, et il arrive assez souvent que des investissements consider
ables soient perdus a cause de partenaires frauduleux. Toutefois, 
un examen attentif des antecedents des partenaires eventuels peut 
habituellement eviter un tel denouement.
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8. ETAPES SUIVANTES

Puisque la qualite des strategies d’exportation pour le secteur 
canadien de Habitation depend en grande partie des renseigne- 
ments qui les sous-tendent, la premiere etape de la consultation 
consistera en des discussions avec toutes les branches d’actMte 
qui s’interessent actuellement au marche international ou qui sont 
susceptibles de le faire. Ces discussions doivent porter sur une 
vaste gamme de sujets et 11 faudra done faire ressortir les elements 
les plus determinants pour 1’elaboration de strategies d’exportation 
relatives a Inhabitation susceptibles de porter fruit. L’annexe I 
contient des suggestions de questions que les membres du 
secteur de Hiabitation souhaiteront peut-etre examiner durant 
les consultations.

D faut determiner la nature et 1’ampleur des echanges intema- 
tionaux dans le domaine de ITiabitation ainsi que les activites 
auxquelles ce secteur s’interesse. Pour ce faire, on a redige un 
court questionnaire visant a determiner les caracteristiques des 
entreprises canadiennes du secteur de I’habitation qui exportent 
actuellement leurs produits ou qui envisagent de le faire a Tavenir. 
Ce questionnaire permettra done de connaitre le nombre des 
entreprises qui font des affaires a I’etranger, leurs princlpales 
activites, leur taille, leur repartition geographique, les principaux 
marches concernes, etc. Ces renseignements serviront de fonde- 
ment aux strategies qui seront elaborees.

En somme, les consultations mentionnees tout au long du present 
document ont pour but d’etablir des bases solides en vue de 
1’elaboration de strategies d’exportation pour le secteur canadien 
de 1’habitation. Ces strategies serviront de guide aux membres du 
secteur de 1’habitation en ce qui a trait a la maniere dont ils 
souhaitent tirer profit des debouches exterieurs dans le domaine 
de 1'habitation.
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ANNEXE 1

■

; SUGGESTIONS DE QUESTIONS A 
EXAMINER

La premiere etape des consultations doit permettre d’enoncer le plus 
clairement possible les points de vue du secteur de lliabitation dans 
un certain nombre de domaines cles. Les points suivants vont servir 
a animer les discussions dans ces domaines.

Buts et attentes du secteur de I’habitation

Les strategies d’exportation pour le secteur canadien de I’habitation 
devraient prendre en compte les priorites, les attentes et les objectifs 
globaux de ce secteur. II est done necessaire de preciser clairement 
le role que les activites Internationales de ce secteur devraient jouer 
dans 1’atteinte de ses objectifs globaux au cours des prochaines 
annees. Voici quelques questions pertinentes a ce sujet:

□ Quels sont, de 1'avis du secteur de I’habitation, les objectifs 
realisables sur le plan international dans un avenir previsible?

□ Quels sont, de 1’avis du secteur de I’habitation, les couts relatifs 
a la creation de debouches exterieurs dans le domaine de 
I’habitation et les avantages qui en decoulent?

□ En quoi les echanges intemationaux pourraient-ils contxibuer 
a I’atteinte des objectifs du secteur de I’habitation sur le plan 
interieur, a court, a moyen et a long terme?

□ Les activites du secteur de I’habitatlon a I’echelle nationale et 
internationale sont-elles complementaires et compatibles?
Y a-t-il des compromis a faire?

Debouches exterieurs dans le domaine de I’habitation

La participation du secteur canadien de I’habitation au commerce 
international est fonction de revaluation que ce secteur fait de ses 
choix actuels, de I’endroit ou se trouvent les debouches existants et 
de sa capacite a exploiter les debouches virtuels. Voici quelques 
questions pertinentes a ce sujet:

□ Quels debouches exterieurs le secteur de I’habitation dans son 
ensemble entrevoit-il? Quels sont les debouches actuels qui ne 
concement que certaines branches d’activite? Existe-t-il une 
certaine complementarite entre ces debouches?
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□ Quelle est la repartition geographlque des debouches virtuels? 
Vers quels marches exterleurs le secteur de ITiabltation devralt-ll 
canaliser ses efforts?

□ Quelles sont les forces et les faiblesses du secteur de ITiabitation? 
E^st-11 possible d’apporter des ameliorations et quelle serait la 
meilleure fagon de le falre?

Problemes relatifs aux exportations dans le domains de rhabitation

Les strategies d’exportation correspondant aux objectifs fixes devront 
s’attaquer aux problemes qui, selon le secteur de rhabitation, sont 
lies au commerce exterieur. Par consequent, 1’examen des problemes 
eventuels constitue I’element essentiel de la premiere serie de 
consultations. Voici les questions qui pourraient permettre de 
deeouviir ces problemes:

□ Dans le passe, pourquoi certaines branches d’activite du secteur 
de lliabitation ont-elles participe davantage que d’autres aux 
echanges internationaux?

□ En ce moment, pour quelles raisons le secteur de lliabitation 
hesite-t-il a penetrer les marches etrangers?

□ Y a-t-il des facteurs qui desavantagent inevitablement les 
entreprises canadiennes par rapport a leurs principaux 
concurrents etrangers?

□ Quels sont les problemes, obstacles, risques, etc. qu’il faut 
eliminer pour que le commerce soit rentable? Quelles sont les 
solutions qui ont effectivement ete apportees?

□ Quels sont les problemes communs a I’ensemble du secteur de 
lliabitation a partir desquels on pourrait elaborer des strategies 
d'exportation unifiees? Quels sont les problemes qui se 
rapportent uniquement a certaines branches d’activite?

□ Quelles mesures precises devrait-on prendre pour surmonter les 
problemes particuliers?

□ Qu’est-ce qui rendrait les marches etrangers plus attrayants pour 
les entreprises canadiennes?

Priorites du secteur de rhabitation

En raison des ressources limitees, il sera difficile, voire impossible, 
de se pencher sur tous les problemes souleves durant les consulta
tions. D faudra done etablir des priorites. Void les questions qu'il 
serait utile de poser :

□ Quel ordre de priorite le secteur de lliabitation accorde-t-il aux 
problemes precis souleves durant la consultation?
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□ Quels compromis peut-on faire afln d’etablir des priorltes et de s’y 
attaquer?

□ Parmi les divers intervenants, lequel devrait jouer le role principal 
et s’occuper de certains problemes piioritaires? Quelles sont les 
possibilites de cooperation?

Methodes de penetration des marches auxquelles le secteur de 
I’habitation accorde la preference

L’evaluation des difTerentes fa^ons de percer les marches est 
essentielle a I’elaboration de strategies approptriees. D faut done 
obtenir des informations sur I’experience acquise par le secteur 
de I’habitation a I’echelle Internationale. De plus, 1’experience 
Internationale des constructeurs d’immeubles non residentiels, 
des fabricants de produits de construction residentielle et des 
prestataires de services dans le domaine de la construction 
(p. ex., les cabinets d’architectes) peut etre utile pour evaluer les 
options possibles en matiere de commercialisation. Void quelques 
questions pertinentes pour determiner les methodes que le secteur 
de I’habitation prefere:

□ Sur quelle experience concrete le secteur de I’habitation 
pourrait-il se fonder pour elaborer ses strategies d’exportation?

□ Parmi les entreprises canadiennes ayant reussi a percer les 
marches d’exportation y a-t-il des points communs dont les 
novices pourraient tirer profit?

□ Sur le plan interieur, quelles sont les moyens efilcaces de 
penetrer le marche de I’habitation et quelles sont les methodes 
susceptibles d’etre transposees aux marches etrangers?

□ Quelle valeur le secteur de I’habitation accorde-t-il aux missions 
commerciales a I’etranger, aux renseignements foumis par ces 
dernieres, aux projets de demonstration, aux foires commerciales 
et aux autres actMtes visant a ouvrir des debouches exterieurs?

□ QueUes lemons doit-on tirer des succes remportes par des 
entreprises etrangeres faisant affaire au Canada?

□ Quels genres d’ententes de partenariat entre les entreprises et 
entre les secteurs public et prive le secteur de I’habitation 
considere-t-il les plus realisables et les plus valables?
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