Lexportateur d’un service doit composer avec une série d’aspects un peu
différente. Quoiqu’il ne soit pas nécessaire de modifier physiquement un service
exporté, le prestataire devra peut-€tre s’adapter a la réglementation, aux normes
professionnelles et aux exigences de certification du Mexique. La mutation
d’employés du Canada au Mexique requiert des visas et des permis de travail,
alors que Pembauche de Mexicains implique le respect des lois du travail du
Mexique. De plus, puisqu’une grande mesure d’une entreprise de services
s’appuie sur la communication d’information entre des gens, les prestataires de
services doivent étre particuliérement réceptifs aux aspects culturels, aux
pratiques commerciales locales et aux préférences des consommateurs.

LE FINANCEMENT

Une solide situation financiére permet 2 une entreprise de consacrer les ressources
nécessaires au succés d’un programme d’expansion des exportations. Llentreprise
peut alors viser une croissance des ventes 2 moyen terme plutdt que la rentabilité
3 court terme. Elle sera ainsi bien placée pour s’engager vigoureusement dans
I’exploitation de débouchés internationaux.

*Si une entreprise vise en premier lieu une rentabilité immédiate, elle ferait mieux

de s’abstenir d’exporter. En commerce international, il faut souvent étre disposé a
renoncer aux profits 2 court terme en vue d’obtenir une meilleure position sur les
marchés 2 long terme. Lexportation ne-convient pas non plus aux entreprises qui
peuvent difficilement obtenir du financement pour une expansion. De méme,
une entreprise qui ne dispose pas d’un fonds de roulement suffisant constatera
qu’il est impossible ou trés risqué d’engager ses ressources en vue d’exporter.

LENGAGEMENT ET LES CONNAISSANCES

Certaines entreprises commencent a exporter pour liquider une production
excédentaire, arrondir les ventes canadiennes par des commandes étrangeres
sporadiques, stabiliser leurs marchés saisonniers ou prolonger le cycle de vie de
produits bientdt désuets. Ces raisons ne justifient pas un programme
d’exportation d’envergure. En fait, ces motifs pourraient méme aliéner les clients

mexicains, qui seront irrités d’étre traités comme une clientéle de deuxiéme
classe. , :

L’exportation requiert d’autres motifs, plus convaincants. Par exemple, les
entreprises souhaitent pénétrer le marché mexicain pour :

# utiliser plus efficacement leur capacité éxistante;
B constituer une base de croissance a long terme;
diversifier les marchés de I’entreprise;

B cxploiter une technologie ou un savoir-faire particulier;

: . GUIDE D’AFFAIRES :
ETABLIR UNE PRESENCE PERMANENTE AU MEXIQUE



