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a crise forestiere se prolonge. Les dégits
sont trés apparents dans jous les secteurs o

24 les producteurs de la région de Québec
commercialisent feur bois. Le secteur traditionnel
des pites et papiers peine 2 trouver des solutions
afin de tenter de survivre et de se relever. On com-
mence A entrevoir certaines pistes en imaginant de
rendre possible sur une base industrielle [a pro-
ducticn de notvezix produits imprégnés de la na-
notechnologie. Des projeis de centraes pour pro-
duire de I'électricité et de 1z vapeur & proximité des
usines existantes volent Ie jour. Selon nous, ces
projers permetront une meilienre utilisation de ka
forét par l'industrie sous le signe du développe-
ment dusable ainsi que des économies importantes

les effets de Ia derniére récession disparaitront ra-
pidement afin de sécuriser fes prétenrs d'argent et
leur redonner confiance dans ce sectenc.

Pour les producterrs de bois de Lz fordt pri-
vée, I'histoire nous enseigne que cette indus-
trie 2 €t fe principal marché pendant plu-
sieurs années et que vendre des essences ré-
sineuses sous la forme traditionnelle de 4
pieds a ét€ longtemps trés populaire et trés
prisé. Mais est-ce encore le cas en 20107

Reconnaissoas-te! Depuis I'implication du Sya-
dicat dans fe domaine du bois destiné au scia-
ge en 1994, te marché de la «pitoune» 4 per-
mis de créer un bon rapport de force avec les
scienrs. Ces demiers avaient raison loesqu'ils
déploraient que bezucoup de billes propices
au sciage se retrouvaient dans les empilements
de £ pieds. IIs indiquaient parfois & juste titre que
ce bois aurait &€ plus payant pour les producteurs
en billots qu'en 4 pieds. Ce phénomene a &€ va-
sizble car au début en 1994, les ventes dans le
scizge et le déroulage oscillzient 4 environ 40%
des ventes totales des bois dans 2 région de Qué-
bec. Les prix et 1a demande ont permis un resnver-
sement filpurant de cette statistique entre les an-
ndes 1997-2003 ol Je sciage a réellement repré-
senté prés de 60% des venies totales. Des efforts
importanis ont & déplovés par le Svadicat et les
scienrs pour en arriver [3! Malheureusement, les
effets de la dernidre crise ont renversé de nouveau
la vapeur vers les pites et papiers.

Cependant, nous devons réfléchir 4 cette réussite,
En effet, un signe encourageant et révélateur res-
sort de nos statistiques de ventes annuelles. Les
producteurs de bois de 2 région de Québec omt
vendu 7% plus de bois dans le secteur du sciage
qu'en 2008. Avons-nous atteint le fond du baril?
Pouvons-nous enfin espérer que cette industrie si
vuinérable fingnciérement survive et redevienne
enfin un marché intéressant pour les produc-
teurs de bois de la région de Québec? Je le crois.

il est quand méme important de vous mention-
ner que des discussions avec des leaders parmi
les industriels de sciage, amorcées avant le dé-
gm de ia crise, m'ont convaincu de ['importance

21 chapitre de ['énergie. Espérons également que

de considérer ¢e marché sur une base nouvelle.
11 faut vraiment réaliser que dans I'avenir, les
acheteurs de bois de sciage devront prioriser la
qualité dans lenrs approvisionnements au déui-
ment de Iz quanzité. Les producteurs de bois de
la forét privée devront également comprendre
qu'aucune reatabilité d'une usine ne peut étre
atteinte 51 P'on tente de faire transformer des
longueurs variables, des essences non désirées
ou des qualités de bois déficientes.

Je désire vous fzire une confidenice. B v 2 quelgues
années, 'l en Ia chance de visionner, sous le scean
du secret, des statisiques réelles sur la remabifité
de certaines usines en tenant compte de la qualité
des bois transformés. J'en suis tombé 4 la renversel
Ces mémes industriels m'ont répété 2 plusieurs re-
prises quils pourratent dans plusieurs cas payer
plus cher s'ils étaient certains que le bois acheminé

. . % leurs usines res-
pecterait intégraie-
ment les normes et
spécifications de-
mandées. Le Syndi-
cat avait méme pro-
posé un projet pikote
en ce Sens avec un
de ces acheteurs
avant la crise.

11 faut donc réfiéchir
sur Popportunité de
repartir os discus-
sions avec les

‘ scieurs afin de bien
connaitre Jeurs besoins et leurs changements fré-
quents, Pourrions-nous imaginer un partenariat
gagnant-gagnant avec ces scieurs pour le futur
dans lequel Iz qualité et la régularité au fil des an- | ¢
nées seratent des bases solides et intouchables? |2
Pourrions-nous méme imaginer ua mode de mise |
en marché obi certains scieurs pourraient faire |-
I'achat de la classe supérieure de billots et en |2
méme temps, d’une antre classe de bols qui serait |;
iransformé sur place en copeaux pour des pape-
tigzes ou pour d'autres utilisateurs? Plusieurs |
producteurs ont €& amorcé des ventes sur ce |
modgle au cours des 4 derniéres années, pendant |
la crise du 4 pieds et m’ont confié leur intérét
dans cette nouvalie voje.”

Nous n'avons pas le choix. Que nous vendions

notre bois en exportznt en Europe ou aux Etats- |
Unis ou que nous le vendions au scieur de notre {7
municipalité ou de notre région, les rdgles |
inexorables du marché devront se respecter. Les @
nouvelles exigences de la certification environ- §
nementale souhaitée par un nombre croissant |7
d'acheteurs constituent méme une bonne octz- {
sion d'amorcer ce dizlogue. Nous pouvons donc |
d'ores et déja préparer l'avenir en trouvant de
nouvelies recettes ensermble avec nos acheteurs.
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