L'organisme rcsponsablcs des politiques de santé sur tout le territoire du Mexique
est le Secretaria de Salud (SS), Secrérariat A la santé. 1l veille égalementila

prestation des soins médicaux aux plus pauvres de la société mexicaine griced =~
- tout un réseau de cliniques et d’hdpitaux. . : ) - (R

Le systemc mexicain de soins de santé est constitué de trois grandes
‘composantes. La premiére, le Sistema Nacional de Salud, Systéme national de soins
de santé, est divisée en systémes distincts pour les personnes relevantde T
I’économie officielle et pour les autres. Il y a aussi des programmes distincts pour
les employés des secteurs public et privé et certains grands employeurs, comme la
Société pétroliere d’Etat, ont leur propre rcglmc. Les Mexicains aisés ont un
troisiéme choix : des établissements de santé privés qui assurent en général de
meilleurs services. Environ 4 pour 100 de la population bénéficient d’assurance-
santé privée et certaines personnes choisissent de se payer les soins de cliniques -

privées, au coup par coup, quand elles ont besoin de soins particuliers, comme 2
P occasmn d’accouchements.

UNE APPROCHE EN DEUX ETAPES

La concurrence est trés vive au Mexique. Les prestataires canadlcns de services, qui
-n’ont pas une excellente connaissance de la culture mexicaine des affaires et des
structures juridiques utilisées peuvent trouver complexe de s’attaquer  ce marché. B
Ces difficultés culturelles dont il faut venir 2 bout sont encore-plus marquées pour les
fournisseurs de services que pour les vendeurs de marchandises car la présentation

de leurs services est plus délicate. Comme ils ne disposent pas le plus souvent
d’échantillons de leur travail, ils trouvent d’autres fagons de se rendre crédibles

aupres de leurs interlocuteurs. A long terme, il s’avére souvent que les entreprises qui
réussissent sont celles qui s’efforcent de se donner un proﬁl de spécialistes dans leur
domalnc avant de tenter de faire la promotion d’un service donné. :

Les Mexicains aiment traiter leurs affaires avec dcs gens qu’ils connaissent et les
relations personnelles jouent donc un réle déterminant. La premiére étape pour
pénétrer ce marché consiste donc, pour la société de service, 2 évaluer les contacts
qu’elle peut déji avoir: . v

‘Lentreprise a-t-elle déja des clients mexicains ou des cllcnts canadiens qui
font des affaires au Mexique et qui pourraient suggérer des contacts?

Y-a-t-il au sein de ’entreprise des employés qui connaissent des Mexicains ou
qui ont de la famille au Mexique?

La nature de ces premiers contacts, et ’endroit ot ils ont lieu, peuvent influer sur
le choix des segments de marché 2 cibler. Méme si I’entreprise dispose déja de
tels contacts, il faudra que des responsables de la société fassent plusicurs visites -
bien orgamsccs au Mexique avant de pouvoir espérer conclure la prcrmcrc vente.

Afin d’aider les exportateurs canadiens 3 se préparer pour les marchés é ctrangcrs, lc
ministére des Affaires étranggres et du Commerce international (MAECI) a élaboré

_ un programme informatique et interactif appelé Une approche mondiale — Exporter
| vos services qui tient sur six disquettes. Il fournit des renseignements sur I'évaluation

GUIDE D’AFFAIRES :
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