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La valeur d’une alliance est le produit des efforts confoints des partenaires. «Quand une
entreprise participe & une alliance stratégique, elle dost réaliser qu’elle ne possede rien de
plus qu’un contrat ou qu’un morceau de papier» signale un dirigeant. «ll revient aux
partenaires de convertir lentente en relation productive.» Cette transformation constitue
le défi de la gestion de Palliance.

Michael S. Yoshino et U. Srinivasa Rangan®

LES QUESTIONS D’ORDRE CULTUREL

Les Canadiens constateront que le Mexique a une société ausst diverse, complexe
et sophistiquée que la nétre. Faire des affaires dans ce pays peut sembler une tiche
gigantesque, en particulier pour les sociétés qui ont une cxpencnce limitée du
monde international. Le temps qu’il faut pour recueillir des renseignements sur le
marché, pour analyser les possibilités au Mexique, pour trouver un agent ou un
autre type de partenaire, pour négocier une entente ou pour se battre contre la
bureaucratie semble insurmontable. Ceux qui persévérent en retirent cependant
des récompenses substantielles.

La premiére étape que doit franchir le nouveau venu est de comprendre et
d’apprécier les différences culturelles entre le Mexique et le Canada. La culture
mexicaine est caractéristique et il sera plus facile d’établir des relations d’affaires
solides et harmonieuses si vous en &tes conscients.

Les Mexicains ont tendance 2 étre plus formels que leurs homologues canadiens et
américains. Quand on rencontre les gens d’affaires mexicains, il faut apporter des
cartes d’affaires et étre 2 ’heure, méme si ceux que ’on doit rencontrer arrivent en
retard. Au début et a la fin de la réunion, on prcndra le temps de serrer les mains de
tous ceux qui y ont partlclpe Ce sera I'occasion de parler de Pactualité et des
questions présentant un intérét pour les invités canadiens. Les relations
personnelles sont trés importantes pour les Mexicains et il est indispensable de les
développer si on veut réussir. Les Mexicains n’aiment pas faire des affaires au
téléphonc Ils préferent rencontrer la personne afin d’instaurer des relations plus
étroites et d’établir des liens de confiance. Le temps-consacré a établir de telles
relations sera largement payé.

La famille est entité dominante dans la vie mexicaine et sa hiérarchic sert de
modele aux entreprises. Les Mexicains n’acceptent donc pas toujours facilement la
notion de délégation de responsabilité. Tout le monde est 4 I'aise quand la personne
responsable. prcnd les décisions. Les subordonnés mexicains pourront hésiter a aller
au-dela des instructions qui leur ont été données sans autorisation précise. Il est
probable qu’ils feront de fagon constante référence 2 leur directeur.
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GUIDE D’AFFAIRES :
ETABLIR UN PARTENARIAT AU MEXIQUE




