
KML ENG1NEERED.'HOMES 
KML Engineered  Homes esi un Constructeur dc 
bâtimcnts'; à.: partir 'd clemerits•I'àei er. Les 
produits .de l'entréPriSeiOnt -préfabiiqnéi;•dans 
son usine dé Ibinnte,:pnii'inontéi sur leSite ;;de 
l'aehetenr.. Les Clients sé•triniVent dans •divers 
PàYi du •niOnde. et" KML•a ; tnii  au polnt un 
produit qui répond aux eiigéneèiieChniques 
d'uneSvasie'ernine de codes de construction 
Certaines caractéristiquessent siandaitt...comine 
1 isolation thertnique:•,..:ttitale.... D 'a titres 
cara;  ciéristiques'de•Ces bâtiments ;  penvent'Par 
contre être adaptees:afiederéPondre aui -gefitS 
locaux et de satisfaire leXexigences des clients. 

\1 Eli Shvili, turdirigIXint de KAIL.PréciSe que 
eritrePiiic.. s'est davantage intéressée. au  

Mexique avec l'entrée en vigueur dé l'Accord de 
libre.échange:ndid 7amériCain (ALÉNA).= Il est 
vite1d6enu évident;  Pour -elle-.  que lés Mexicains 
ont ,•:..•:trite; préférence inàiquée pour les 

;.; conStructioni7qUi"Semlilent - solideS.eYqui 
peuvent reststeri...: aux ouragans  
tremblements de.terre. Les -inàisons:de ;ICML 

; 
 

satisfont i  ces exigences tant Parleur .co;  ncétition 
! que Parleur construction en aCier.;• :  M. ShVili 

précisé tentefois;ICi,:que ces maisons sont 
; d es tinée • aux tranches. stiPéri e .ures;  ; du mirch é 

peur leSqUellei la quzlitd èst plus importante que 
I e .  prix Cela a amené . l'entrePtise..à .  réaliser 
qu'elle Mira" it avantage à s'intéresser :à:la Classe 

7  moyenne du Mexigne;en.  pleine ;croissance. . 	. 
Grâce à leur expérienCe;dans d'autréS jpays,.. les 
dirigeants  rde  KML ...iiVaient ..qii.'aVoir une 
Présénee::Ioricale • est . Une . façon efficace de 
pénétrer :un marché: connaissent les .regles 
du jéu.;;; . dit M: Shvili,-:.et ils connaissent bien. le 
marché:. Il est ;  indiSpensable:'‘d"avnii.:;iine 
corriprhéiision exacte ‘du ; marché .; ajniné-t:iti , Au 

l'élasticité.des pnx varic  beaucoup en 
foileiiOn-  dés. régiti.es,.•• •Un Priit=„ijui ;  Peutr..être 
coriennentiel dans; un rayon dé dix kilomètres 'de 
MéXico-  le ieripaS au Chiapas." —i: Choisir té bon 
pakiénaire et  établir une relation de; confiance 
prend ;Éndirriérnent de".. : teirrps de là' haute 
direction', sans parier des; Sàeires ressources que 
cela requiert:. Malgré ces Coûts, les 'dirigeants; de 
KML.  sont convaincus que le:paiienatiat;et 
l'approche  là plus efficace. 

Pour l'instant, KML et son partenaire mexicain 
n'ont pas atteint les;  .niveaux de vente espérés: 4a 
devaluarion du peso en decembre 1994 a eu  un 
effet déVas—  niteur sui les consommateurs de Class;  e 
moyenne qui étaient la :cible privilégiée Pour les 
produits dè'rentreprise.On:ne ;sait pas ..encoie 
avec piécisiiiriSi cc cible bénéficiera de la 
reprisé quand l'éconorideinexicaiàéié .  stabilisera 

nouveau  .progreSivement. • 

Seuls les Mexicains les plus aisés peuvent obtenir des hypothèques des banques. 
Les travailleurs à revenu moyen ont accès à des prêts des fonds de pension alors 
que les travailleurs à faible revenu doivent s'en remettre aux programmes du 
gouvernement. 

On peut répartir les acheteurs de nouvelles maisons en deux groupes : ceux qui 
ont accès au financement hypothécaire et ceux qui ne l'ont pas. Pour l'essentiel, le 
financement disponible par l'intermédiaire des banques a été attribué aux 
propriétaires de maisons ayant des revenus allant de moyen à supérieur parce que 
la forte demande pour ces niveaux de revenu permet aux banques de rejeter les 
emprunteurs n'ayant pas des revenus suffisants. Les emprunteurs ayant accès au 
financement traditionnel sont les personnes très riches, qui peuvent payer 
comptant une nouvelle maison, ainsi que celles ayant un revenu suffisant pour 
obtenir une hypothèque traditionnelle et faire le paiement initial relativement 
important exigé. 

Les acheteurs à revenu intermédiaire ont souvent accès à des prêts du système 
mexicain de régimes de pension obligatoires ou ils peuvent obtenir des 
hypothèques garanties par le gouvernement auprès des banques commerciales. 
Les acheteurs à revenu plus faible doivent, pour l'essentiel, s'en remettre aux 
programmes de logement du gouvernement. Certains de ces programmes 
permettent l'achat de lots viabilisés et la construction progressive. Le montant 
total de crédit accordé par ces établissements de prêts a augmenté de huit pour 
cent en 1994, pour atteindre 11 milliards de dollars US. 

Les nouveaux projets domiciliaires sont essentiellement l'oeuvre de promoteurs 
privés qui construisent et vendent des maisons à leurs propres risques. Les 
banques commerciales offrent des prêts à la construction aux entrepreneurs et des 
hypothèques aux acheteurs individuels quand le logement est terminé. Les fonds 
du gouvernement sont le plus souvent acheminés par l'intermédiaire des banques, 
à qui il incombe d'approuver les prêts. Le cycle normal de planification, de 
construction et de vente prend environ un an et demi. 

Les acheteurs du créneau supérieur du marché cherchent des maisons comparables 
par la taille et le prix aux maisons canadiennes. Ils constituent toutefois un 
créneau relativement petit. Avant la dévaluation du peso de décembre 1994, un 
analyste mexicain évaluait qu'il n'y avait pas plus de 15 000 familles à Mexico qui 
pouvaient se permettre d'acheter une nouvelle maison de 200 000 dollars US. Ce 
chiffre se compare avec un groupe d'environ 600 000 acheteurs cherchant des 
maisons à prix inférieur. 

La vaste majorité des acheteurs recherchent des maisons qui ne coûtent pas cher 
en fonction des normes canadiennes. Près de la moitié du marché est en effet 
composée d'unités dont le prix est de 15 000 dollars US ou moins. Un autre quart 
du marché est consacré à des logements de 15 000 à 25 000 dollars US. Les 
acheteurs qui se situent dans la partie inférieure du marché ont deux solutions. Ils 
peuvent obtenir un financement garanti par le gouvernement par l'intermédiaire 
de l'un des organismes publics ou encore construire leur maison eux-mêmes, 
parfois avec l'aide d'amis ou de petits entrepreneurs, en payant les matériaux au 
fur et à mesure des besoins. Certains estiment que les maisons construites par le 
propriétaire et celles érigées par le secteur non structuré représentent la moitié du 
marché total. 
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