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Centres de services aux entreprises d'ISTC et Centres de commerce extérieur 
Industrie, Sciences et Technologie Canada (ISTC) et Commerce extérieur Canada (CEC) ont mis sur pied des centres d'information dans les 
bureaux régionaux de tout le pays. Ces centres permettent à leur clientèle de se renseigner sur les services, les documents d'information, les 
programmes et l'expérience professionnelle disponibles dans ces deux Ministères en matière d'industrie et de commerce. Pour obtenir de plus 
amples renseignements, veuillez communiquer avec l'un ou l'autre des bureaux dont la liste apparaît ci-dessous. 

Terre-Neuve 	 Nouveau-Brunswick 
Atlantic Place 
215, rue Water, bureau 504 
C.P. 8950 
ST. JOHN'S (Terre-Neuve) 
A1B 3R9 
Tél.: (709) 772-ISTC 
Télécopieur : (709) 772-5093 

Confederation Court Mall 
National Bank Tower 
134, rue Kent, bureau 400 
C.P. 1115 
CHARLOTTETOWN 
(Île-du-Prince-Édouard) 
C1A 7M8 
Tél.: (902) 566-7400 
Télécopieur .. (902) 566-7450 

Nouvelle-Écosse 
Central Guaranty Trust Tower 
1801, rue Hollis, 5e étage 
C.P. 940, succursale M 
HALIFAX (Nouvelle-Écosse) 
B3J 2V9 
Tél.: (902) 426-ISTC 
Télécopieur: (902) 426-2624 

Assumption Place 
770, rue Main, 12e étage 
C.P. 1210 
MONCTON (Nouveau-Brunswick) 
E1C 8P9 
Tél.: (506) 857-ISTC 
Télécopieur: (506) 851-6429 

Tour de la Bourse 
800, place Victoria, bureau 3800 
C.P. 247 
MONTRÉAL (Québec) 
H4Z 1E8 
Tél.: (514) 283-8185 
1 -800-161 -sm 7 
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Onta 
Dom 
1, rue I 
TOROI 
M5J 1 
Tél.: 
Téléct 

Mani 
330,a 
C.P. 9 
WINN 
R3C 2 
Tél. : ( 
Téléct 

Saskatchewan 
S.J. Cohen Building 
119, 4e Avenue sud, bureau 401 
SASKATOON (Saskatchewan) 
57K 5X2 
Tél.: (306) 975-4400 
Télécopieur: (306) 975-5334 

Alberta 
Canada Place 
9700, avenue Jasper, 

bureau 540 
EDMONTON (Alberta) 
T5J 4C3 
Tél.: (403) 495-ISTC 
Télécopieur: (403) 495-4507 
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Yukon 
108, rue Lambert, bureau 301 
WHITEHORSE (Yukon) 
Y1A 1Z2 
Tél.: (403) 668-4655 
Télécopieur: (403) 668-5003 

Territoires du Nord-Ouest 
Precambrian Building 
10e étage 
Sac postal 6100 
YELLOWKNIFE 
(Territoires du Nord-Ouest) 
X1A 2R3 
Tél.: (403) 920-8568 
Télécopieur: (403) 873-6228 

Administration centrale 
d'ISTC 

Édifice C.D Howe 
235, rue Queen 
1er étage, tour Est 
OTTAWA (Ontario) 
K1A OH5 
Tél. : (613) 952-ISTC 
Télécopieur: (613) 957-7942 

Administration centrale de CEC 

InfoExport 
Édifice Lester B. Pearson 
125, promenade Sussex 
OTTAWA (Ontario) 
K1A 0G2 
Tél. : (613) 993-6435 
1-800-267-8376 
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1990-1991 

VÊTEMENTS DE FOURRURE 

AVAIWerPOS 

Étant donné l'évolution rapide du commerce international, l'industrie canadienne doit pouvoir soutenir la 
concurrence si elle veut connaître la croissance et la prospérité. Favoriser l'amélioration du rendement 
de nos entreprises sur les marchés du monde est un élément fondamental des mandats confiés à 
Industrie, Sciences et Technologie Canada et à Commerce extérieur Canada. Le profil présenté dans 
ces pages fait partie d'une série de documents grâce auxquels Industrie, Sciences et Technologie 
Canada procède à l'évaluation sommaire de la position concurrentielle des secteurs industriels 
canadiens, en tenant compte de la technologie, des ressources humaines et de divers autres facteurs 
critiques. Les évaluations d'Industrie, Sciences et Technologie Canada et de Commerce extérieur 
Canada tiennent compte des nouvelles conditions d'accès aux marchés de même que des répercus-
sions de l'Accord de libre-échange entre le Canada et les États-Unis. Pour préparer ces profils, 
le Ministère a consulté des représentants du secteur privé. 

Veiller à ce que tout le Canada demeure prospère durant l'actuelle décennie et à l'orée 
du vingt-et-unième siècle, tel est le défi qui nous sollicite. Ces profils, qui sont conçus comme des 
documents d'information, seront à la base de discussions solides sur les projections, les stratégies et 
les approches à adopter dans le monde de l'industrie. La série 1990-1991 constitue une version revue 
et corrigée de la version parue en 1988-1989. Le gouvernement se chargera de la mise à jour régulière 
de cette série de documents. 

Michael H. Wilson 
Ministre de l'Industrie, des Sciences et de la Technologie 

et ministre du Commerce extérieur 

Structure et rendement 

Structure 
L'industrie canadienne des vêtements de fourrure regroupe 

les entreprises qui confectionnent des vêtements de fourrure, 
notamment des manteaux, des chapeaux, des jaquettes, et des 
étoles à partir de peaux apprêtées et teintes. On estime que le 
vison, le castor et le castor rasé comptent pour les deux tiers 
de la valeur de la production canadienne, l'autre tiers étant 
constitué de rat musqué, de renard, de raton laveur, de coyote, 
et de plusieurs autres sortes de fourrures. 

En 1989, l'industrie canadienne des vêtements de four-
rure comprenait 242 établissements et employait 2 039 per-
sonnes. Cette année-là, les expéditions de ce secteur se 
chiffraient à quelque 277 millions de dollars (figure 1). Le 
montant des exportations s'établissait à plus de 121 millions 
de dollars, et celui des importations, à environ 87 millions. 

Ce secteur est entièrement formé d'entreprises fami-
liales de propriété canadienne. Il s'agit pour la plupart de 
petites entreprises dont 87 % emploient moins de 20 per-
sonnes, et 97 `Y°, moins de 50. La valeur annuelle moyenne 
des expéditions des entreprises qui emploient moins de 
50 employés est d'environ un million de dollars. Cependant, 
la production est fortement concentrée parmi quelques 
grandes entreprises. Ainsi, en 1988, l'année la plus récente 
pour laquelle Statistique Canada disposait de données au 
moment d'aller sous presse, quelque 12 'Vo des établissements 
réalisaient à eux seuls environ 43 % du chiffre d'affaires total 
de l'industrie. 

Montréal et Toronto sont les deux grands centres cana-
diens de confection de vêtements de fourrure. Avantagées 
par un important bassin de main-d'oeuvre et par la proximité 
des principaux marchés canadiens et américains, ces villes 
regroupent respectivement environ 75 et 20 % des emplois du 
secteur selon de récentes statistiques. 
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Figure 1 — Importations, exportations et expéditions 
intérieures, 1989 
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La confection de vêtements de fourrure comprend les 
étapes suivantes : achat des peaux, teinture et apprêt, dessin 
du modèle, appariement des peaux, coupe, couture et finition. 
La plupart des fabricants achètent leurs peaux aux enchères, 
mais certains se les procurent auprès de courtiers qui peuvent 
financer leurs achats pour des périodes pouvant aller jusqu'à 
un an. On évalue à environ 40 % la proportion des fourrures 
importées, lesquelles proviennent surtout des États-Unis 
et d'Europe. 

Des entreprises spécialisées s'occupent de la teinture 
et de l'apprêt des peaux. Ensuite, les vêtements sont assem-
blés par le fabricant, ou confiés à des entreprises spéciali-
sées dans la coupe ou la couture et la finition. On estime que 
ces sous-traitants, qui font partie intégrante du processus de 
confection, comptent pour les deux tiers des établissements 
du secteur. Entre 60 et 65 % de la production se concentre 
dans les créneaux moyen et haut de gamme du marché des 
vêtements de fourrure. 

Au Canada comme aux États-Unis, les principaux clients 
de l'industrie sont les magasins indépendants et les chaînes 
de magasins spécialisés dans la vente de vêtements de four-
rure. Au Canada, ces détaillants absorbent, respectivement, 
37 et 28 % des expéditions destinées au marché intérieur. 
Ces dernières années, les ventes de vêtements de fourrure 
dans les grands magasins ont diminué. Comme les petits 
détaillants constituent le principal canal de mise en marché 
des fourrures, la plupart des confectionneurs s'adressent à  

une vaste clientèle. En outre, un bon nombre de fabricants 
exploitent leurs propres magasins de détail, ou vendent 
directement au grand public, de leurs ateliers. 

Rendement 
Du début des années 1970 jusqu'à 1987, le marché 

des vêtements de fourrure était relativement vigoureux et en 
hausse constante. Entre 1983 et 1987, les expéditions ont 
augmenté de 139,8 millions de dollars, ce qui correspond 
(en dollars courants) à un taux moyen de près de 12 % par 
année (figure 2). Cette croissance soutenue du marché était 
en grande partie fondée sur l'élargissement de la clientèle, 
tant au Canada qu'à l'étranger. Cette progression était large-
ment imputable à la nouvelle demande entraînée par la 
hausse du nombre de femmes qui travaillent, et qui atteignent 
relativement jeunes l'autonomie financière. Les vêtements 
de fourrure se sont aussi démocratisés ». On a offert aux 
consommateurs des vêtements de fourrure de style plus 
décontracté. On a aussi commencé à trouver de nouvelles 
applications à la fourrure, comme doublure pour des man-
teaux de tissu, ou en combinaison avec du cuir ou du tissu, 
par exemple. 

Cette période de croissance rapide a été suivie en 
1988 et en 1989 par un déclin de la valeur des expéditions 
de l'industrie. En dollars constants de 1981, les expéditions 
de 1989 représentaient 216,2 millions de dollars, soit le 
niveau le plus bas de la décennie. 
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Figure 4— Taux de change du dollar canadien 

Les expéditions destinées au marché intérieur ont toute-
fois très peu varié au cours de cette période (figure 3). En effet, 
en dollars constants de 1981, la valeur des expéditions sur ce 
marché n'a jamais beaucoup dépassé le niveau atteint en 1983, 
soit la fin de la récession, malgré l'effervescence du milieu 
des années 1980. De même, malgré la diminution du nombre 
des établissements, qui sont passés de 291 en 1986 à 242 
en 1989, la valeur des expéditions sur le marché intérieur 
n'a pas vraiment fléchi à la fin de la décennie. 

L'industrie canadienne des vêtements de fourrure est 
fortement axée sur l'exportation. La hausse des exportations 
est responsable d'environ 70 % de la croissance des expédi-
tions de l'industrie pendant la décennie allant du milieu des 
années 1970 au milieu des années 1980. Entre 1984e! 1987, 
l'industrie a réalisé entre 50 et 59 % de son chiffre d'affaires 
total sur les marchés d'exportation. La hausse de la valeur des 
expéditions au cours de ces années-là est également due aux 
efforts déployés par les fourreurs pour améliorer la qualité et 
le style de leurs collections. Les principaux marchés d'expor-
tation étaient les États-Unis, l'Europe de l'Ouest et le Japon. 

La baisse de la valeur des exportations de fourrures 
constitue le principal facteur du fléchissement de la valeur des 
expéditions totales de l'industrie en 1988 et en 1989. En 1989, 
les exportations sont presque remontées à leur niveau de 
1983, soit 40 % de la valeur totale des expéditions. En dollars 
constants de 1981, les exportations de 1989 atteignaient 
l'avant dernier niveau pour les années 1980. 

La principale raison du fléchissement du marché était 
la surproduction mondiale de peaux qu'a entraîné le marché 
vigoureux du milieu des années 1980. En conséquence, le 
prix des peaux, qui peut représenter plus de 65 % des coûts 
de confection, a chuté de façon brutale, surtout dans le cas 
des peaux de vison. Ainsi, le prix moyen payé aux éleveurs 
canadiens pour une peau de vison est-il passé de 47,67 dol-
lars au cours de la saison 1986-1987, à 24,58 dollars en 
1988-1989, soit une diminution de 48%. Cette chute du 
prix des peaux a amené une baisse correspondante du prix 
des vêtements de vison, et de graves pertes financières pour 
les fabricants qui possédaient des stocks de peaux de vison 
achetées au prix fort. Les fabricants ont été forcés d'abaisser 
leurs prix de vente, ce qui a diminué leur marge bénéficiaire. 

Les hivers doux qui ont caractérisé la fin des années 
1980, particulièrement en Europe, ont également contribué 
au ralentissement de la demande. Les campagnes menées 
par les groupes de défense des droits des animaux pour 
décourager l'achat de vêtements de fourrure ont affaibli 
les marchés du Royaume-Uni et des Pays-Bas. En même 
temps, l'éventail toujours croissant de vêtements de dessus 
offerts aux consommateurs a contribué au recul des vêtements 
de fourrure en fournissant des produits de substitution. 
Les consommateurs peuvent, en effet, se procurer des 
fourrures synthétiques, des manteaux de duvet à la mode 
et des manteaux doublés à l'aide de nouvelles fibres 
synthétiques légères. 

L'instabilité du climat économique a aussi causé des 
fluctuations dans les exportations. Les vêtements de fourrure 
sont généralement considérés comme des articles de luxe, et 
la demande, en particulier pour les produits haut de gamme, 



est tombée de façon radicale à la suite de la débâcle boursière 
d'octobre 1987. La récession que l'on a connue au Canada en 
1990 et en 1991 a aussi atteint les États-Unis, ce qui a eu 
pour effet d'accentuer la baisse des exportations. 

L'industrie a exprimé son inquiétude face au niveau 
relativement élevé, ces derniers temps, du dollar canadien par 
rapport au dollar américain (figure 4). Par ailleurs, on reconnaît 
généralement que, dans certaines conditions économiques, 
une baisse sensible du dollar canadien aurait probablement 
un effet inflationniste. La hausse des prix et des coûts qui 
en découlerait sur le marché intérieur pourrait, avec le temps, 
annuler les avantages concurrentiels à court terme fournis 
par une telle baisse du dollar. 

Jusqu'au début des années 1980, l'Europe de l'Ouest 
constituait le principal marché d'exportation de l'industrie. 
Cependant, entre 1981 et 1985, la part canadienne des expor-
tations sur ce marché a constamment diminué, en raison des 
taux de change défavorables, de l'intensification de la concur-
rence livrée par Hong-kong et la République de Corée, et 
d'une concentration accrue de l'industrie canadienne sur 
le marché américain. À compter de 1985, les exportations 
vers l'Europe de l'Ouest ont commencé à remonter, et ont 
atteint, en 1987, 39 millions de dollars. Cependant, en 1989, 
elles étaient retombées à 17,9 millions de dollars, soit 15 % 
des exportations totales, en raison de la chute du prix des 
peaux, des hivers plus doux et des campagnes menées dans 
certains pays d'Europe de l'Ouest par les défenseurs des 
droits des animaux. 

Au cours des années 1980, les États-Unis constituaient 
le principal marché d'exportation de l'industrie canadienne 
des vêtements de fourrure. En 1989, on évaluait ce marché à 
93,4 millions de dollars, soit 77 % du total des exportations. 
La valeur enregistrée en 1989 constituait une baisse impor-
tante par rapport au niveau de 1987, lorsque la valeur des 
exportations avait atteint un sommet de plus de 179 millions 
de dollars. Au cours de cette période, les exportateurs cana-
diens œuvrant aux États-Unis ont dû faire face à la concur-
rence de plus en plus vive de compétiteurs européens, qui, 
voyant leur marché se restreindre en Europe, s'étaient mis 
à la recherche de nouveaux débouchés. 

L'industrie canadienne a connu des succès modérés sur 
le marché japonais. Les exportations canadiennes destinées 
au Japon, par rapport à la valeur totale des exportations, ont 
augmenté, passant de 4 % au cours des trois années précé-
dentes à 6 `)/0 en 1989. Parmi les principales barrières que 
l'on trouve sur le marché japonais, mentionnons un système 
de mensurations différent, des frais de commercialisation et 
des tarifs douaniers élevés, ainsi que la vive concurrence 
livrée par d'autres pays, notamment la République de Corée, 
Hong-kong, les États-Unis et l'Allemagne. 

Les importations ont connu une croissance rapide : alors 
qu'elles représentaient en 1983, 7 `)/0 du marché canadien,  

elles atteignaient en 1989 près de 36 clo du marché. Cette 
augmentation des importations a coïncidé avec l'amélioration 
de la qualité des produits confectionnés dans plusieurs pays 
nouvellement industrialisés (PNI), notamment en République 
de Corée, à Hong-kong et en Grèce, et a contribué à accentuer 
le déficit commercial canadien pour le secteur des vêtements. 

Un grand nombre de fabricants canadiens ont de plus 
en plus recours aux importations pour diversifier ou com-
pléter leurs gammes de produits. Plusieurs d'entre eux ont 
cessé de confectionner certains articles qu'ils peuvent rem-
placer par des importations obtenues à bon compte. Ainsi, 
les fabricants eux-mêmes réalisent-ils au moins 70 % des 
importations. La plupart des autres importateurs sont 
d'anciens fabricants. 

Les importations se concentrent surtout dans le créneau 
des produits bas de gamme, que les fourreurs canadiens ont 
largement délaissé. Cependant, les importations constituent 
une menace croissante pour l'industrie, à mesure que les 
fournisseurs de produits bon marché améliorent la qualité 
et le style de leurs produits. 

Jusqu'en 1987, les entreprises de ce secteur jouissaient 
d'une bonne situation financière, et réalisaient des bénéfices 
après impôts relativement élevés, obtenaient un excellent ren-
dement des investissements et un faible endettement à long 
terme. Mais le nombre des établissements a diminué depuis. 
Bien que la plupart des entreprises encore en activité connais-
sent une bonne situation financière, un nombre toujours 
croissant d'entre elles commencent à éprouver des difficultés 
à maintenir leur rentabilité, et pourraient en venir à manquer 
de capital. 

Forces et faiblesses 

Facteurs structurels 
Au fil des ans, l'industrie canadienne des vêtements de 

fourrure s'est acquis une excellente réputation pour la variété 
et la qualité de ses produits, sa gestion éclairée et sa com-
mercialisation dynamique. Même si la réputation du Canada 
dans le domaine de la fourrure n'est plus à faire, les fabricants 
canadiens continuent d'investir du temps, de l'argent, et des 
efforts dans la promotion de leurs produits haut de gamme 
sur les marchés internationaux. 

En général, la griffe d'un designer représente en soi une 
valeur qui procure au fourreur un avantage supplémentaire face 
à ses concurrents. La plupart des fourreurs ont leurs propres 
stylistes ou dessinateurs, et ils font une promotion active de 
leurs noms. D'autres concluent des accords de licence avec 
des couturiers canadiens ou étrangers dont le nom est bien 
connu sur le marché des vêtements. 

L'industrie de la fourrure est bien implantée dans les 
créneaux moyen et haut de gamme du marché mondial de la 



mode, lesquels sont généralement considérés comme rentables 
et moins sensibles aux variations de prix que les créneaux bas 
de gamme. Toutefois, l'intensification de la concurrence, sur-
tout sur le marché américain, a incité l'industrie à accorder 
plus d'importance au style et à l'originalité de ses produits. 

L'industrie canadienne de la fourrure possède un savoir-
faire et une expérience de premier plan en matière de com-
mercialisation à l'étranger. Elle jouit d'une grande visibilité, 
et s'est dotée de matériel publicitaire de prestige ainsi que 
de stratégies de commercialisation efficaces, fondées sur la 
qualité et la diversité de ses produits. 

L'envergure relativement faible de cette industrie et sa 
concentration géographique lui permettent d'agir de façon 
concertée, principalement au sein du Conseil canadien de 
la fourrure (CCF). Le Conseil est un organisme qui en cha-
peaute d'autres; il a pour mission la promotion de l'indus-
trie. Il joue le rôle de centre d'information pour l'industrie, 
informe les consommateurs, réalise des études de marché 
et représente les intérêts de ses membres auprès des gou-
vernements. Il dispense également d'importants services 
commerciaux, notamment ceux d'un bureau de crédit. 

Le CCF, par l'entremise de l'Institut de développement 
de l'industrie de la fourrure canadienne, parraine chaque 
année, à Montréal, un événement particulièrement important, 
un salon international de la fourrure, bien établi et reconnu. 
Cette exposition fournit à l'industrie une vitrine de choix 
pour présenter ses produits. Depuis 1991, les industries cana-
dienne et américaine ont convenu de conjuguer leurs efforts 
pour mettre sur pied un salon unique, appelé l'« Exposition 
nord-américaine fourrures-mode ». L'exposition, qui s'est 
déroulée à Montréal en 1991 et qui s'y tiendra encore en 
1992, constitue la principale manifestation de l'industrie de 
la fourrure d'Amérique du Nord. Elle attire de plus en plus 
de détaillants canadiens et américains. 

Parmi les autres activités du CCF, mentionnons la sensi-
bilisation du public à l'importance historique de l'industrie de 
la fourrure. C'est ainsi qu'il coordonne le « Mois de la fourru-
re au Canada », qui en est à sa 14e année, et octroie le « Prix 
mode fourrure Canada », qui s'adresse aux étudiants en des-
sin de mode. Il organise et réalise également des événements 
médiatiques nationaux, qui visent principalement à promou-
voir la mode fourrure et à faire connaître aux consommateurs 
le rôle écologique de l'industrie de la fourrure. 

L'industrie doit une part de ses succès à sa souplesse 
face aux changements de la mode, et à sa capacité de remplir 
rapidement ses commandes. Ces atouts devraient devenir 
encore plus précieux à un moment où les acheteurs américains 
et canadiens modifient leurs systèmes d'achat de manière à 
garder leurs stocks au minimum, et passent leurs com-
mandes en temps opportun en ayant recours à l'échange 
électronique de données. Les acheteurs essaient de placer 
leurs commandes le plus près possible de la saison des  

ventes aux consommateurs, afin de diminuer les risques 
d'acheter de trop grandes quantités ou des modèles qui 
ne plaisent pas aux consommateurs. Grâce à sa souplesse, 
l'industrie est en mesure de répondre aux exigences des 
détaillants, et d'exploiter sans délai les nouveaux débouchés. 

[industrie possède également les compétences et 
l'expérience nécessaires pour élargir ses marchés. Cepen-
dant, comme les initiatives sur les marchés d'exportation 
sont habituellement extrêmement coûteuses, le développe-
ment soutenu des marchés mondiaux exige des ressources 
financières considérables, tant de la part des entreprises 
que de l'industrie dans son ensemble. 

Partout dans le monde, la fabrication de vêtements 
de fourrure constitue une activité pratiquée à petite échelle, 
c'est-à-dire que chaque vêtement est confectionné séparé-
ment et le plus souvent en quantité limitée. La taille de 
l'entreprise ne contribue donc que rarement à procurer 
à celle-ci un avantage concurrentiel. 

Les entreprises canadiennes ont des frais de main-d'oeuvre 
moins élevés que les entreprises européennes ou américaines, 
et jouissent ainsi d'un certain avantage concurrentiel. D'autre 
part, les salaires consentis par les fourreurs canadiens sont 
beaucoup plus élevés que ceux offerts à l long -kong et en 
République de Corée. 

[industrie des vêtements de fourrure est relativement 
travaillistique, les coûts de main-d'oeuvre représentant de 
20 à 50 % des coûts de production, selon la sorte de fourrure. 
Jusqu'ici, les entreprises se dotaient d'un bassin de travailleurs 
qualifiés en offrant une formation en cours d'emploi, dans 
l'entreprise même. Les coûts associés à la formation ont aug-
menté, mais les débouchés pour la main-d'oeuvre ont diminué 
récemment, parce que certains fabricants ont réduit leurs 
activités de production et ont commencé à importer. On peut 
donc s'attendre à une pénurie de main-d'oeuvre qualifiée 
lorsque la génération actuelle de travailleurs atteindra l'âge 
de la retraite. 

Les fabricants canadiens confient la plus grande 
partie des opérations d'apprêt et de teinture des peaux à 
des entreprises canadiennes. Depuis 1988, le ralentissement 
de l'industrie a eu des répercussions majeures sur le sous-
secteur de l'apprêt et de la teinture des peaux. Les fusions 
et les fermetures ont ramené de sept à trois le nombre de 
grandes entreprises. Une nouvelle entreprise est récemment 
entrée en activité. Selon les estimations, les apprêteurs cana-
diens traitent encore 90 % des peaux utilisées dans l'indus-
trie canadienne. Ils s'efforcent de se défendre contre les 
effets du ralentissement du marché et de l'augmentation 
des importations par les fourreurs canadiens. 

Facteurs liés au commerce 
Le 1 er janvier 1989, tous les tarifs douaniers touchant 

le commerce des fourrures entre le Canada et les États-Unis 



ont été éliminés en vertu des dispositions de l'Accord de 
libre-échange (ALE) conclu entre ces deux pays. Cette mesure 
devait accroître le nombre d'entreprises exportatrices, et aider 
celles qui exportaient déjà aux États-Unis à intensifier leur 
commerce. En effet, puisque les règles d'origine prévues par 
l'ALE en matière de textiles et de vêtements ne s'appliquent 
pas aux fourrures, le commerce des vêtements de fourrure 
avec les États-Unis est totalement libre. Avant l'entrée en 
vigueur de l'ALE, le Canada imposait des droits de 12,3 % 
sur les produits de fourrure, et les États-Unis, des tarifs 
variant de 3,5 à 7,5 °/0. 

Avec l'élimination des tarifs, la valeur des importations 
canadiennes de fourrure en provenance des États-Unis est 
passée de 3,3 millions de dollars, soit 5 % de toutes les 
fourrures importées, en 1988, à 10,5 millions de dollars, 
soit 12 °/0, en 1989. Cependant, la suppression des tarifs 
n'a pas mis un terme au ralentissement des exportations 
vers les États-Unis; elle est attribuable aux fluctuations du 
taux de change, à la baisse de la demande et à la concurrence 
de plus en plus vive, livrée par les PNI. 

Le Canada perçoit un tarif préférentiel général de 8 % 
sur les vêtements de fourrure importés des pays en voie 
d'industrialisation, et des droits de 12,3 % sur les fourrures 
en provenance de pays jouissant du statut de la nation la plus 
favorisée (NPF). Aucun de ces tarifs n'est considéré comme 
une barrière commerciale. 

Les quelques sociétés canadiennes qui ont réussi à pénétrer 
le marché japonais se voient imposer un tarif moyen de 20 °/0. 

La Communauté européenne (CE) impose, pour sa part, 
un tarif de 6 % aux importations de fourrures canadiennes, ce 
qui n'est pas considéré comme une barrière importante. Cepen-
dant, le Parlement européen a récemment interdit l'importation 
de certaines fourrures. Aux termes de cette loi, qui entrera en 
vigueur le ler janvier 1995, les pays de la CE ne pourront plus 
importer de peaux ou de fourrures confectionnées avec des 
peaux de 13 espèces sauvages (castor, loutre, coyote, loup, 
lynx, lynx roux, zibeline, raton laveur, rat musqué, pékan, blai-
reau, martre et hermine) provenant de pays qui n'ont pas encore 
banni le piégeage au moyen de pièges à mâchoires, ou dont les 
méthodes ne sont pas conformes aux normes de piégeage sans 
cruauté reconnues internationalement. Cette législation ne nuira 
aux exportations canadiennes de fourrures sauvages que si les 
exigences de la CE ne sont pas satisfaites. Le Canada est con-
sidéré comme un chef de file mondial dans la recherche sur les 
pièges à mort instantanée, et préside actuellement un comité 
technique de l'Organisation internationale de normalisation, 
comité qui a pour mandat d'élaborer des normes de piégeage 
sans douleur. L'Institut de la fourrure du Canada termine un pro-
jet quinquennal appuyé par le gouvernement fédéral, au cours 
duquel on a élaboré un programme de communications destiné 
à répondre aux préoccupations du mouvement de défense des 
droits des animaux. 

Facteurs technologiques 
Comme la production de vêtements de fourrure se 

caractérise par des opérations à petite échelle et à haute 
intensité de main-d'oeuvre, et par un personnel extrêmement 
spécialisé, les possibilités d'automatisation sont limitées. 
La technologie employée demeure relativement simple. En 
conséquence, les entreprises canadiennes ont peu investi 
dans la modernisation de leurs usines ou dans l'achat de 
nouveau matériel. 

La plupart des perfectionnements techniques sont le fruit 
d'initiatives des fabricants eux-mêmes. On assistera sans doute 
dans un avenir rapproché à la mise en œuvre de systèmes 
de conception assistée par ordinateur, à l'informatisation de 
l'appariement des peaux, et à une certaine mécanisation de la 
couture des peaux, mais il est peu probable que ces innovations 
aient des répercussions importantes sur la productivité. 

Évolution du milieu 

La décennie qui s'est terminée en 1986 a été marquée 
par une croissance spectaculaire de la demande mondiale de 
vêtements de fourrure. Cependant, les marchés des grands 
pays industrialisés semblent avoir atteint un sommet en 
1986 et 1987, et se sont stabilisés depuis. 

Au moment où nous rédigeons ce profil, l'économie du 
Canada de même que celle des États-Unis montrent des signes 
de redressement, à la suite d'une période de récession. En plus 
d'avoir vu leurs carnets de commandes diminuer, les entreprises 
du secteur des vêtements de fourrure ont dû subir des pres-
sions sous-jacentes les incitant à une restructuration à long 
terme. Dans certains cas, ces pressions cycliques ont eu pour 
effet d'accélérer le processus d'adaptation et de restructuration. 
Avec les signes de relance, même s'ils sont encore irréguliers, 
la perspective à moyen terme va s'améliorer. La reprise sur le 
marché nord-américain devrait entraîner un accroissement de 
la demande de vêtements de fourrure, mais, à moyen terme, 
seule une croissance modeste du marché est à prévoir. 

Par contre, la capacité de production s'est intensifiée dans 
de nombreux pays, et notamment dans plusieurs PNI. On peut 
s'attendre à ce que ces pays augmentent leur production de 
vêtements de fourrure, accroissent leur compétence en fabri-
cation et améliorent leur design. L'industrie canadienne aura 
donc besoin de toutes ses compétences pour sauvegarder 
sa part de marché, et à plus forte raison pour l'augmenter. 

Tout indique que la clientèle typique de l'industrie des 
vêtements de fourrure comprend maintenant de jeunes femmes 
sur le marché du travail. La baisse des prix de la fourrure ainsi 
que le volume accru des fourrures de qualité moindre ont élargi 
l'accès à ce produit. Mais il se pourrait qu'en se démocratisant, 
la fourrure, depuis toujours considérée comme un produit de 
luxe, ait perdu une partie de son prestige. Les études de marché 



révèlent, en effet, que les consommateurs canadiens voient d'un 
oeil plus pragmatique les vêtements de fourrure, et se soucient 
davantage qu'ils soient chauds et confortables plutôt que 
luxueux et associés à un rang social élevé. Aux États-Unis, par 
contre, les consommateurs indiquent que, lors de l'achat d'un 
manteau de fourrure, c'est le style qui constitue la raison princi-
pale de l'achat, et ce, avant le confort, le prestige et les qualités 
thermiques. Cependant, ils apprécient les vêtements de fourrure 
confectionnés au Canada non pour leur style mais pour leur 
qualité. La diminution du cheptel mondial de visons et une 
hausse de 25 à 30 % du prix des peaux brutes au début de 1991 
laissent présager une augmentation des prix de détail. Quant à 
savoir si cette augmentation des prix de détail rendra au vêtement 
de fourrure son prestige d'antan, cela n'est pas du tout certain. 

Les répercussions à court et à moyen terme du mouvement 
de défense des animaux suscitent certaines inquiétudes chez 
les fourreurs. Mais ils craignent surtout que les droits des 
animaux influent encore davantage sur la prochaine généra-
tion de consommateurs. Les fabricants peuvent toutefois se 
consoler en songeant que les acheteurs de fourrure se recru-
tent généralement parmi les personnes âgées de trente-cinq 
à soixante ans. Or, dans un avenir prévisible, ce sont ces 
personnes qui composeront le groupe le plus important 
de consommateurs. 

L'industrie canadienne de la fourrure fera converger 
ses efforts vers le marché américain, dans une tentative de 
regagner le terrain qu'elle y a perdu. L'ALE a supprimé les 
barrières tarifaires à l'exportation de la fourrure vers les 
États-Unis. Malgré le ralentissement des exportations vers ce 
pays en 1989, l'ALE devrait inciter les fourreurs canadiens à 
redoubler d'efforts pour pénétrer ce marché. Toutefois, devant 
l'accroissement constant de la concurrence des sociétés amé-
ricaines et d'autres sociétés étrangères, les entreprises cana-
diennes devront consacrer une part plus importante de leurs 
ressources pour offrir des produits, une qualité, un style et 
un service du plus haut niveau. L'Exposition nord-américaine 
fourrures-mode contribuera à l'intégration du marché de la 
fourrure à l'échelle de l'Amérique du Nord, et devrait créer 
pour les entreprises canadiennes de nouvelles occasions 
de faire des percées sur le marché américain. 

L'évolution récente de la situation en Europe de l'Ouest, 
ainsi que la stabilisation des campagnes anti-fourrure et l'hiver 
relativement froid de 1990-1991, ont ravivé un certain opti-
misme concernant la possibilité d'ouvrir de nouveaux marchés 
dans cette région. C'est pourquoi l'industrie multiplie présente-
ment ses efforts de commercialisation en Europe. Quant aux 
débouchés que présente le marché japonais, ils ne seront 
vraisemblablement exploités que par les quelques fourreurs qui 
disposent des ressources nécessaires, et dont les produits por-
tent une griffe de prestige tout en étant adaptés à ce marché. 

Comme on ne s'attend à aucune croissance appréciable 
du marché canadien au cours des prochaines années, les  

entreprises qui continueront de se concentrer sur le marché 
intérieur ne connaîtront probablement qu'une croissance 
modeste, et risquent de voir leur part de marché érodée par 
les importations et les autres entreprises canadiennes. La 
tendance des fabricants à se tourner de plus en plus vers les 
importations afin de diversifier leur gamme de produits et 
d'améliorer leur rentabilité devrait s'amplifier dans l'avenir. 

Évaluation de la compétitivité 

Dans l'ensemble, l'industrie canadienne des vêtements de 
fourrure soutient la concurrence des autres pays industrialisés, 
tant sur le marché intérieur que sur les marchés étrangers. Elle 
dispose en outre des produits, de l'image de marque, des 
ressources, de la capacité et de l'expérience nécessaires pour 
conserver sa position sur le marché international. Au fil des 
ans, au moyen d'une promotion et d'une commercialisation 
intenses, l'industrie s'est acquis une position solide dans les 
créneaux des produits moyen et haut de gamme. 

L'industrie devra déployer des efforts particuliers pour 
reconquérir sa part de marché aux États-Unis et en Europe. 
La concentration accrue de l'industrie canadienne et la libérali-
sation du commerce devraient l'aider à reprendre, à maintenir 
et à accroître sa part de marché aux États-Unis. L'Exposition 
nord-américaine fourrures-mode devrait contribuer à amplifier 
le prestige international des entreprises canadiennes. 

Les fourreurs canadiens pourraient faire face à une 
intensification de la concurrence dans l'avenir. La menace 
d'une plus grande pénétration des marchés canadien et améri-
cain par les PNI pose un défi majeur aux fabricants canadiens 
de vêtements de fourrure. Ils pourraient éprouver plus de diffi-
cultés à concurrencer les importations en provenance de pays 
où les coûts de production sont faibles, surtout une fois que 
ces fournisseurs auront amélioré la qualité et le style de leurs 
produits. Cependant, l'esprit novateur des fourreurs canadiens 
et leur capacité éprouvée de s'adapter aux courants interna-
tionaux de la mode et d'exploiter de nouveaux débouchés, 
leur permettront de continuer d'occuper une place de choix 
sur les marchés internationaux. 

Pour plus de renseignements sur ce dossier, 
s'adresser à la 

Direction générale des biens de consommation 
Industrie, Sciences et Technologie Canada 
Objet : Vêtements de fourrure 
235, rue Queen 
OTTAWA (Ontario) 
K1A OH5 
Tél. : (613) 954-2846 
Télécopieur:  (613) 954-3107 



'RINCIPALES  STATISTIQUESa 

	

1982 	1983 	1984 	1985 	1986 	1987 	1988 	1989 

	

n.d. 	266 	272 	243 	291 	238 	265 	242 

Emploi 	 2 333 	2 423 	2 437 	2 640 	3 172 	2 998 	2 446 	2 039 

Expéditions (millions de $) 	 247,2 	251,0 	280,1 	321,7 	374,9 	390,8 	351,5 	277,4 

Établissements 

	

Bénéfices après impôtsb (millions de 3) 	14,6 	10,4 	14,7 	18,0 	19,6 	21,9 	n.d. 	n.d. 

	

(% du revenu) 	5,0 	4,0 	4,0 	4,6 	4,8 	4,8 	n d. 	n.d. 

a Pour des données sur les établissements, les emplois et les expéditions, voir Industries du vêtement, no 34-252 au catalogue de Statistique Canada, annuel, CTI 2495 
(Industrie de la fourrure). 

bVoir Statistique financière des sociétés, n°61-207 au catalogue de Statistique Canada, annuel. 
n.d. : non disponible 

STATISTIQUES COMMERCIALES 

	

1982 	1983 	1984 	1985 	1986 	1987 	1988 , 	1989. 

	

111,6 	99,3 	141,0 	160,0 	207,9 	229,6 	184,6 	121,1 

Expéditions intérieures (millions de $) 	135,6 	151,7 	139,1 	161,7 	167,0 	161,2 	166,9 	156,3 

Importationsc (millions de $) 	 9,7 	12,2 	19,9 	26,3 	41,6 	70,2 	66,9 	87,4 • 

Marché intérieur (millions de $) 	 145,3 	163,9 	159,0 	188,0 	208,6 	231,4 	233,8 	243,7 

Exportations  (% des expéditions) 	 45,1 	39,6 	50,3 	49,7 . 	55,5 	58,8 	52,5 	43,7 

Importations (% du marché intérieur) 	 6,7 	7,4 	12,5 	14,0 	19,9 	30,3 	28,6 	35,9 

Exportationsb (millions de $) 

all importe de noter que les données de 1988 et de 1989 se fondent surie Système harmonisé de désignation et de codification des marchandises (SH). Avant 1988, les 
données sur les expéditions, les exportations et les importations étaient classifiées selon la Classification des produits industriels (CPI), la Classification des marchan-
dises d'exportation (C ME), et le Code de la classification canadienne pour le commerce international (CCCCI), respectivement. Bien que les données soient présentées 
comme une série chronologique, nous rappelons que le SH et les codes de classification précédents ne sont pas entièrement compatibles. Ainsi, les données de 1988 
et de 1989 ne traduisent pas seulement les variations des tendances des expéditions, des exportations et des importations, mais aussi le changement de système de 
classification. Il est donc impossible d'évaluer avec précision la part respective de chacun de ces deux facteurs dans les totaux de 198,8 et de 1989. 

bVoir Exportations par marchandise, no 65-004 au catalogue de Statistique Canada, mensuel. 
CVoir Importation par marchandise, no 65-007 au catalogue de Statistique Canada, mensuel. 

•ROVENANCE DES IMPORTATIONSa (/0 de la valeur totale) 

	

1982 	1983 	1984 	1985 	1986 	1987 	1988 	1989 

	

14 	20 	9 	11 	6 	4 	5 	12 

	

18 	16 	27 	32 	34 	26 	18 	19 

	

63 	63 	62 	56 	59 	69 	75 	64 

	

5 	1 	2 	1 	1 	1 	2 	5 

États-Unis 

Europe de l'Ouestb 

Mie 

Autres 

avoir  Importation par marchandise, no 65-037 au catalogue de Statistique Canada, mensuel. 
bllurope de l'Ouest comprend l'Allemagne, l'Autriche, la Belgique, le Danemark, l'Espagne, la Finlande, la France, la Grèce, l'Irlande, l'Islande, l'Italie, le Luxembourg, 

la Norvège, les Pays-Bas, le Portugal, le Royaume-Uni, la Suède et la Suisse. 



Établissements (% du total) 

Emploi (% du total) 4 X X 23 71 

1 2 2 28 67 

Ontario 	 Prairies 	Colombie-Britannique 

X X 

Québec Atlantique 

79 	 18 Expéditions (% du total) 

États-Unis 

Europe de l'Ouest 

Asie 

Autres 

Nom Emplacement 
des principaux établissements 

Pays 
d'appartenance 

Canada 

Canada 

Canada 

Montréal (Québec) 

Montréal (Québec) 

Montréal (Québec) 

Amsel & Amsel Inc. 

D.H. Grosvenor Inc. 

Natural Furs International Inc. 

ESTINATION DES EXPORTATIONS  a (°/0 de la valeur totale) 

	

1982 	1983 	1984 	1985 	1986 	1987 	1988 	1989 

	

41 	59 	76 	83 	82 	78 	81 	77 

	

48 	31 	16 	11 	13 	17 	12 	15 

	

9 	8 	6 	3 	4 	4 	4 	6 

	

2 	2 	2 	2 	1 	1 	3 	2 

avoir Exportations par marchandise, no 65-004 au catalogue de Statistique Canada, mensuel. 

ÉPARTITION RÉGIONALEa (moyenne de la période 1986-1988) 

aVoir Industries du vêtement, no 34-252 au catalogue de Statistique Canada, annuel. 
X:  confidentiel 

PRINCIPALES SOCIÉTÉS 



ASSOCIATIONS DE L'INDUSTRIE 

Bureau de crédit de l'industrie nord-américaine 
de la fourrure,  
1435, rue Saint-Alexandre, bureau 1270 
MONTRÉAL (Québec) 
H3A 2G4 
Tél. : (514) 844-1945 
Télécopieur : (514) 844-8593 

Institut de développement de l'industrie 
de la fourrure canadienne ,  
1435, rue Saint-Alexandre, bureau 1270 
MONTRÉAL (Québec) 
H3A 2G4 
Tél. : (514) 844-1945 
Télécopieur : (514) 844-8593 

Conseil canadien de la fourrure 
1435, rue Saint-Alexandre, bureau 1270 
MONTRÉAL (Québec) 
H3A 2G4 
Tél. : (514) 844-1945 
Télécopieur: (514) 844-8593 

Institut de la fourrure du Canada 
10, avenue Lower Spadina, bureau 302 
TORONTO (Ontario) 
M5V 2Z1 
Tél. : (416) 597-3877 
Télécopieur : (416) 597-3919 

Association canadienne du commerce 
de la fourrure (Ontario) Inc. ,  
185, avenue Spadina, bureau 312 
TORONTO (Ontario) 
M5T 2C6 
Tél. : (416) 593-0324 
Télécopieur : (416) 593-1546 

Association canadienne du commerce 
de la fourrure (Québec) lm. ,  
1435, rue Saint-Alexandre, bureau 1270 
MONTRÉAL (Québec) 
H3A 2G4 
Tél. : (514) 844-1945 
Télécopieur : (514) 844-8593 

Conseil des détaillants en fourrure du Canada, 
 1435, rue Saint-Alexandre, bureau 1270 

MONTRÉAL (Québec) 
H3A 2G4 
Tél. : (514) 844-1945 
Télécopieur: (514) 844-8593 

Retail Furriers Guild of Canada, 
 C.P. 213, Succursale A 

WESTON (Ontario) 
M9N 3M7 
Tél. (416) 248-1850 

Corporation des fabricants-grossistes de la fourrure Inc. ,  
1435, rue Saint-Alexandre, bureau 1270 
MONTRÉAL (Québec) 
H3A 2G4 
Tél. : (514) 844-1945 
Télécopieur : (514) 844-8593 

a Membre du Conseil canadien de la fourrure. 
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