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ASSUREZ-VOUS D’AVOIR LES BONNES
PERSONNES EN PLACE

Une fois que vous avez structuré les objectifs de votre société au Mexique, vous
devez mionter I’équipe 2 qui il incombera de mettre en ceuvre votre stratégie. Un
élément essentiel du processus sera de trouver un partenaire convenable et de
négocier une entente.

Votre équipe peut étre composée de membres venant de divers secteurs et de divers
niveaux de gestion de votre entreprise, en veillant a ce que ses membres aient la
maitrise de toutes les questions qui pourraient affecter le partenariat, des grandes
préoccupations stratégiques aux détails juridiques et techniques. Léquipe doit
commencer par faire le travail de base, se familiariser avec la situation de
’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 étre conscientes des écarts culturels et &tre en mesure de les
combler. Dans le cadre de communications pluriculturelles, les nuances, la mauvaise
interprétation du langage gestuel et méme de ’humour peuvent rapidement se
transformer en obstacles majeurs.

Outre votre équipe, vous aurez besoin d’un leader pour votre aventure mexicaine.
Lentreprise 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’entrcprise Cette personne en est la force motrice et assume
la responsabilité de la création du partenarlat elle agit cgalement souvent comme
négociateur en chef. Un gestlonnalre de niveau mondial serait la meilleure personne
pour diriger une telle équipe. De fagon idéale, cette personne fera preuve de
souplesse, aura une excellente connaissance de la situation de l’entrcprise

maitrisera bien 'espagnol et aura I’expérience du marché mexicain ou d’ autres
marchés étrangers.

Nombre des personnes qui ont participé 2 la définition de la stratégie de partenariat
de I’entreprise, et dans la négociation du partenariat qui apparaft a la suite de cet
exercice stratégique, se verront confier sa mise en ceuvre. Elles doivent avoir
suffisamment de pouvoir pour que les choses aillent de I’avant, plus une solide
compréhension des cultures et des pratiques respectives des deux sociétés
partenaires. Ces personnes doivent &tre compétentes dans leur rdle technique et de
gestion normale et avoir bien évidemment de fortes compétences en relations
interpersonnelles. Elles doivent &tre capables d’écouter de fagon active, en mesure
de détecter les éléments non dits et cachés par I’autre partie et de trouver des
compromis raisonnables. Pour pénétrer le marché mexicain, il faut apprendre un
nouvel ensemble complet de compétences. Lentreprise 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-dela des défis organisationnels. Elle
nécessite de faire face aux particularités des usages sociaux et corporatifs mexicains. .
Ces usages peuvent constituer des barri¢res 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.

GUIDE D’AFFAIRES :
ETABLIR UN PARTENARIAT AU MEXIQUE



