
MOORE CORPORATION 
Pour , 1015ôre Corpo:Ition;de Ibitinto" le Mékique • , 	>no 	

' •,,n est ,`"plus • une nouvcauteqatiisqu11. •e 	y travaille 
 dcpuis plus ch: quarantc-:•ia.. Basée dans 

Nlexicdd Id filiale de,14,,,soCiété eana'clienne  conçoit  
ct,faLr i1ijc (IC , 	 déS 

	

ment 	 nde7qi:iaterié-ct des- 

iirifitrienotirAesdimereiniiiîéés• 'àttiincr.  bila 
neiéié -.,:"'"e`t implantée au 1\,,lex-iqti .C"Ilf"'é•-,'u p FIEL  

que,*déjà.à,eette époque, elle erO"..y.eàla1:cdpat•ind 
de cro- ieance".clit,PùW,'Sa'eiinfiance 

ettik pleinemer t LFStif1ée et elle cOntinuc',da]II(. Fjr  

:La Sirueture administrative de "NICinre ail \lexique 
est minimaIecar IâSneiété s'est"...apérene.qu 7nn 

: imarche  auSsi.'coneugentièLexige:inW(irganiSation 
sans rien d'exciiiéntaire. Elle recrute  söñ 
.personnel,sur,placé , erlui laisse..énorrnément'dà : 
rai,irge - de.  manoeuvre pourjeérer les actiSites 

H Hdaltrs. Il ,"arrive souvenuqn'elle•faSe':- ,:;enir dés - 
.dpéciitlistes atiMexigneepur foumiruriassistanced,-- .  

• tcchniquei- -,mais  elle  s assure,, toujours qui lins la 
inestieétifn:•'possible,.,cette exp—Énise,estit-tUn's- ni'àel-.4 

personnel local. [J'entreprise a une  polmque, de  

lacatioriyde 'ses cad-resternarionairx.afin'ciii'ils 
ac'quierent de l'exPÉ.iren-Ce Idans,;"c[iy,:.ers' marchés. 
"CotiS les .ËaiiidiensfcinL.Vontéti•Poséé au maiiqu .‹ . 
doiventiirdgord aPteerntile'respagneet Iê 

.fjinliunsitr  avec les coutumes locales. .• 

, Lineortance qu.  elMeore accorde aux compétence, 
-locales se rctron‘iga-Hement dans-le ,Jornline du 
rriarkering.,Elle faitâtipe" là uné'so'C'iété.rriCXICtiri 
spécialisée pour reliSC1-  sesénitieSlifed".i-narehe er 

'iiieire_oe,gréseS'",,,re's-nitats dans sa 'planifiéation*N;feord-
embatieheddes représentants, de ,, ventes.incsitdIns; 
ils sonedonc à même de vite con ( luéor la ■ nfiaricc - 
dé .  (-,• ,; , 1 •Ô'à'l 5 0(-)0 (_•licurs. 	 • 

Uns-ut chez 1\1(a ■ u.e. qu'au Mexique tl faut-  Plus 

lorigre'rntis qu'au Canada :pottrparvenir à unc 
-entente. Ees•Catiadienstdobténis1a.tipter à deeuS 

•. 	 • 	 ••a• 

et cOuttimis''clifférente - T1 faui pàrfoisidu .àerinis 
av;i,n t ql.ft.iir,UèXicaiii;  ne paté ..sési(defte set, lp, 
rndnrit .:.y.éntie-  il vau-d-r.."ein. 	rendre  sislic  In  

-personne•nnéliti adiciéf.unitfaeiiire: 1 " ", 	• " 

-,-MOorc•p par cqnge constaté que tertuinc\;égions 
, 	 \ en est un 
cxcellcnr exemple DanS•'Ecosemble, 

•s:acéélérc  SI CC n'est de -la -  ,_orrcction:lüutale r. • 	• 	 : 
refféctuée en,1995 àaa•suitc  de 	évaluation  d 
,pesnïd'xle décerripir.e4...1•99-4 :  
repré"Sé"iicant dc  Moore  aMexiquc  explique [le 

1■4e-;iiicains soniliérvdécitlés ..à.à"ecioîtrc leur 
niveau  de 'vie et ils sent 	pniii‘Cela  a  trasmfiler: 
dût.. On sent laofolonié rna'rquéé  de réaliséi!aes 

	

. 	. 
p:,,-,ngiès Rôtir ,Sé diriger vers la' prcisprité.iLa: • 

so:Ciéie Mporee-st .eonv.-àitiCire.eque.. le ' Mexique  
aadte une  viiicei'...PirS'Adrieteirrie qui est 
indi ,,penSable pour aboutir an \ ,,haiagenicnts 
durables dnnt Ic pays a bosoi'n. - 

GUIDE D'AFFAIRES:  
ÉTABLIR UN PARTENARIAT AU MEXIQUE 22 

ASSUREZ-VOUS D'AVOIR LES BONNES 

PERSONNES EN PLACE 
Une fois que vous avez structuré les objectifs de votre société au Mexique, vous 
devez monter l'équipe à qui il incombera de mettre en oeuvre votre stratégie. Un 
élément essentiel du processus sera de trouver un partenaire convenable et de 
négocier une entente. 

Votre équipe peut être composée de membres venant de divers secteurs et de divers 
niveaux de gestion de votre entreprise, en veillant à ce que ses membres aient la 
maîtrise de toutes les questions qui pourraient affecter le partenariat, des grandes 
préoccupations stratégiques aux détails juridiques et techniques. L'équipe doit 
commencer par faire le travail de base, se familiariser avec la situation de 
l'entreprise, rédiger des ébauches d'entente et adopter des positions de négociation, 
et enfin étudier les candidatures éventuelles. Les personnes qui composent cette 
équipe doivent être conscientes des écarts culturels et être en mesure de les 
combler. Dans le cadre de communications pluriculturelles, les nuances, la mauvaise 
interprétation du langage gestuel et même de l'humour peuvent rapidement se 
transformer en obstacles majeurs. 

Outre votre équipe, vous aurez besoin d'un leader pour votre aventure mexicaine. 
L'entreprise doit nommer au moins une personne ayant assez d'entregent pour 
provoquer les choses. Le leader devient le catalyseur essentiel et le promoteur du 
partenariat au sein de l'entreprise. Cette personne en est la force motrice et assume 
la responsabilité de la création du partenariat; elle agit également souvent comme 
négociateur en chef. Un gestionnaire de niveau mondial serait la meilleure Personne 
pour diriger une telle équipe. De façon idéale, cette personne fera preuve de 
souplesse, aura une excellente connaissance de la situation de l'entreprise, 
maîtrisera bien l'espagnol et aura l'expérience du marché mexicain ou d'autres 
marchés étrangers. 

Nombre des personnes qui ont participé à la définition de la stratégie de partenariat 
de l'entreprise, et dans la négociation du partenariat qui apparaît à la suite de cet 
exercice stratégique, se verront confier sa mise en oeuvre. Elles doivent avoir 
suffisamment de pouvoir pour que les choses aillent de l'avant, plus une solide 
compréhension des cultures et des pratiques respectives des deux sociétés 
partenaires. Ces personnes doivent être compétentes dans leur rôle technique et de 
gestion normale et avoir bien évidemment de fortes compétences en relations 
interpersonnelles. Elles doivent être capables d'écouter de façon active, en mesure 
de détecter les éléments non dits et cachés par l'autre partie et de trouver des 
compromis raisonnables. Pour pénétrer le marché mexicain, il faut apprendre un 
nouvel ensemble complet de compétences. L'entreprise canadienne devra évaluer 
attentivement les compétences linguistiques de ses principaux gestionnaires, leur 
niveau de familiarité et de réceptivité envers les autres cultures et leurs attitudes 
devant le nouveau défi d'affaires. 

La réussite de la gestion d'un partenariat va au-delà des défis organisationnels. Elle 
nécessite de faire face aux particularités des usages sociaux et corporatifs mexicains. 
Ces usages peuvent constituer des barrières infranchissables pour certaines 
entreprises canadiennes cherchant des alliances au Mexique. La réussite dépend 
dans une large mesure de la qualité et de la compétence des participants, en 
particulier du directeur général. Trouver la bonne personne pour gérer la relation, ou 
pour gérer les contacts permanents entre les partenaires, est essentiel. 


