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• L'ACCORD DE LIBRE-tLHANGE 

• NORD .-AMÉRICAIN (ALENA) 
• L'ALENA i'eïaïïâSser 	'açtü-Cille dc  libre. 

•
écli."ane,dc  -2 70 millions 0 .4 :, ›Peersoline', 

360:Millions . — un irlieehé plus important que 

• certit,dés 154:palèTpniolyeuropéenne âvecnc 

•
. tt!pductiori`ilMrdaniéi- icàine;totale dlenyiron 
r  7 billior ,,(ic 

•  

I,e 	 e ,q;  le plin, import.in: i)tru: .11.1.,1re 
Loner'cial du Can,wiLt  et  5nierique 

ounmeicOMatéral ulule les deuxtpays a;dériassel 
de dollars en .1994 et devrait 

' aneindre les 7 nnlliards d let la fin dela décennie. 

, 

1.u• tot..11 cumulé des invesossements canadiens Je 

- Niesigite  augmente  rdoidernent„,s,int  pue de 

45:,7 millions, de doll'an, cri 1 1-P-L:diii  de 

• ' 1 , 2  fnillïand  en  
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ID 	obrenir dc plu.s1:4rnoks renseignemenn, 

1 ,. 1 .1,1reY,er aux Centres;de Lornmerte imernationJ 

(çf..f Où.  ot;enir 1'dé nide'additionneli re  t,  o , 1 
KTInfoCentreduxMurnéroSui ,..Ints : 

gtude de marche tneté, -prepare en temtnt 
->" 

compte. des prptilerneS.  auxquels la la fiersoietc qlu  

envisage d:expornr (e,t confrontée„, 11 ne  
to'ntefois pas d'un document exhausuit: 
ond,:10113:: 	irkérêis et les be`soinalyaiitculters 

(1-1.1oue,eas,corn'in—"andéeon"t: füo' edonr,les 
enurepiisés doiet:firaPele approche et CÊ:lcur 
st_rdtegie au'rnarché mexicain. 
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• GUIDE D'AFFAIRES:  
ÉTABLIR UNE PRÉSENCE PERMANENTE AU MEXIQUE 

SP 

lélhoriè ; I 8007267-8376'011 
réléciiriieui":-. < (614)99,6-97,09 

1. „axL,ink :;>(61 3)  944-4500 
-n,

Itabillard d1cctroniquedellnf enu un 	II 

1 800 628-1581 citr°(613 ) 94;1581 
I  nrcrrit : http://www.dfait-mteci  ge 
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