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La culture mexicaine évolue cependant. Le gouvernement et les entreprises 
mettent au défi les pratiques traditionnelles d'affaires. La jeunesse de la population 
active et la libéralisation du contexte de réglementation ont donné naissance à un 
nouvel esprit du «faire tout ce qu'on peut» qui s'insinue progressivement dans la 
société et les entreprises. Malgré cela, les vieilles habitudes ont la vie dure. 

Les honneurs ont une grande importance. La personne d'affaires sensée traite 
d'abord avec la personne puis avec le problème. Pour cette raison, il ne faudra 
jamais réprimander un employé devant ses pairs. Cela pourrait provoquer des 
torts irréparables. On apprécie beaucoup la discrétion et la délicatesse dans de 
telles circonstances. 

Les gens d'affaires canadiens qui ont une grande expérience du Mexique ont 
beaucoup parlé de la réticence des Mexicains à dire «non». Il arrive parfois qu'un 
nouveau venu canadien ait du mal à s'habituer à interpréter le «oui» qu'il a reçu en 
réponse à une question. Il est difficile d'admettre, pour un Mexicain, qu'il n'a pas la 
réponse et il aura tendance à être très poli et courtois en tout temps. Il vaut mieux 
pour lui, ne pas répondre que de donner de mauvaises nouvelles. La délicatesse est 
ici un atout essentiel et rien ne remplace l'expérience. 

Les personnes ayant une bonne maîtrise de la langue espagnole et connaissant bien 
les intérêts des sociétés canadiennes sont indispensables à toute négociation. Cela 
reste vrai même quand les dirigeants mexicains et les cadres de la société de l'autre 
côté de la table s'expriment très bien en anglais. Même dans les cas où on dispose 
d'excellentes traductions, le problème de la langue reste une barrière quand on veut 
faire des affaires au Mexique. Il ne s'agit pas tant de traduire avec précision les mots 
mais de bien saisir les nuances et d'interpréter les signes. Les Canadiens qui font 
des affaires au Mexique doivent s'efforcer d'aller au-delà des mots afin de 
comprendre l'esprit dans lequel on mène une transaction donnée. 

Le choix et la formation du personnel pour gérer des partenariats internationaux 
seront lourds de conséquences sur la mesure dans laquelle l'entreprise pourra 
faire face aux problèmes des différentes cultures. Ces gestionnaires doivent être 
en mesure : 

lia d'apprécier le point de vue de leur partenaire; 

Mi de comprendre comment le comportement des diverses parties est perçu par le 
partenaire; 

n d'exprimer leurs idées afin que leurs homologues puissent comprendre 
facilement à la fois leurs intentions et le message communiqué; 

de gérer le stress et l'ambiguïté; et 

L7 d'être eux-mêmes sensibles aux antécédents culturels des autres et adapter leur 
style de gestion à la situation dans laquelle le partenariat fonctionne. 
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