
VACCORD DE IJBRE-ÉCHANGE

NORD-ahÉRtcAiN (ALENA
L'ALENAfera passer la zonc actuellr
libre-échange de 270 millions de lYCrsoiiiies
360 millions - un marche plus important que
celui des 15pa^s du l'Union européenne . rtvec
une production nurd-amérieaine toinle
d'envirnn 7 hillions dc dr'^Ilxrv.

l.t• M1lexiquc ent le plura importanr prirtcnairc
cummcrcial duCanuda en Amérique lutiric.

dupasse les 5,5 5lliard^dedullurn cri 1994 ct
Le Coli rnercè'hilsitcral entre les 'deux- p0} s

de ruit aticirïilrc les milliard,,', `d'ic•i la tin de
la dcccnnic.

1,c tntiil cumule des inxestistiementh canadiens
an Mexique uu^,mentc rapidement, aç:uit passé

du 452 millions de dullar^ en 1992 àtilur; de 1,2.

milliard en 191)4.
,

Ce guide du marché ii éte préparé en tenant

compte des problèmes LiLL-,quels lit personne

qui entiinu,çe d'exporter est confrontctc.'ll ne

s'agittoute£rris pus d'un document exhaustif et

les conditions, les iritèréts et les besoins

particuliers à chaque cas cummandcront la

façon dont lea entreprises doi%cnt adapter leur

rt} pniche Ut leur str;tté}!ic au 1111U-ehé mcxicain.

I'nur obtenir du plus amplcs rcnsci^nemcntv,

s'adrenser aux Centres (le commerce
international ( cf. Où obtenir de l'aide

additionnelle), on ir l'1ntoCentre aux

numémesUivunts :

Téléphone : 1800 267-8376 ou (6131 944-4000
Télécopieur: (613) 996-9709
FaxLink : ( 613) 944-4500
Babillard é lectronique de l'InfôC erntre (B 1:I ):
1800 628-1581 ou (613) 944-1581
Intcniet:hüp hmxr.clluït-mitcci.^ccu
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ÉTABLIR UN PARTENARIAT AU MEXIQUE
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