 PROFIL SECTORIEL

De fagon traditionnelle, quand une telle maison est occupée pour la premiére fois,

on n’y trouve pas de portes intérieures, d’armoires de cuisine, de fenétres ou de
recouvrements de planchers. C’est au propriétaire qu'il revient de les acheter, en
général dans un commerce de détail, afin de pouvoir terminer sa maison sur une
période éralée.

Le marché des produits d’amélioration domiciliaire destinés aux consommateurs
des catégories intermédiaires et supérieures de revenu ne fait que commencer a
apparaitre. L.es consommateurs ayant ce niveau de revenu ne sont pas habitués &
bricoler eux-mémes étant donné la quantité de main-d’ocuvre disponible a faible
colt.

VENDRE AU MARCHE DES CONSOMMATEURS

Le marché des consommateurs pour les produits de construction est difficile 2
rejoindre pour une société étrangére parce que le systéme de distribution est
fortement fragmenté.

Dans la plupart des grandes villes, il y a un grand nombre de commerces de détail
chacun offrant une gamme étroite de produits. Pour la plupart, les matériaux de
construction, les articles de-quincaillerie et les accessoires sont vendus par des
commergants spécialisés distincts. Les produits de peinture sont vendus dans des
magasins de peinture. D’autres commerces spécialisés vendent des
recouvrements de plancher, des produits de cuisine, de salle de bain et
d’éclairage. Les articles de plomberie sont vendus dans les quincailleries. Les
produits de base comme le ciment, la chaux, le gypse, le gravier, le carton et les
tiges d’acier sont tous vendus séparément.

On a vu récemment d’importantes chaines de magasins spécialisés dans les
produits de construction arriver sur le marché mexicain. Le Home Mart,
appartenant 2 des intéréts mexicains, a rfécemment ouvert son premier commerce
de détail en dehors de la ville de México. Il s’agit de magasins a rayons
comparables au Home Depot américain. Un grand nombre de fournisseurs de
produits de construction mexicains sont sceptiques quant a la viabilité de ce
concept 2 cause des difficultés de transport, en particulier 2 México. Les grands
commerces de produits de construction sont plus courants 2 Monterrey parce
gqu’un plus grand nombre de consommateurs fortunés peuvent accéder 2 ces
magasins avec leurs voitures.

- Pour I’instant, les sociétés canadiennes qui s’intéressent au commerce de détail

devront se contenter de canaux de distribution fragmentés. Elles doivent étre
prétes a développer un réseau de distributeurs qui soient préts a s’adresser au
grand nombre de commerces de détail individuels. Au fur et 2 mesure que les
chaines de magasins de détail augmenteront, les exportateurs pourront plus
facilement faire des contacts directs. Les fournisseurs canadiens de produits de
détail ne devraient pas négliger la possibilité de vendre & des chaines de
commerce de détail étrangeres, en particulier a celles installées aux I::tats-Unis,
qui prévoient pénétrer le marché mexicain.

LE SECTEUR MEXICAIN DES PRODUITS DE CONSTRUCTION



