
L!AccORD DE LIBRE-ÉCHANGE

NORD-AMERICAIN (ALENA

L'ALENA fera passer la zone actuelle (1c, lihrc-
échange de 270 millions de persc,nnc
:360 millions - un marché plus important qtic
celui des 15 pays de l'Union européenne avec
une production nord-américaine totale d'environ
7 billions do dollars.

Lc Slcsiquc cst IL: plus impurt;rnt harrenairc
corrirriercial du Canada en Amérique latine. Le
cnmmerce bilatéral entre les deux pays a dépassé
Ics 5,5 milliards dc dollars en 1994 et devrait
atteindre ]c,; 7 milliards d'ici 13 f ri (ic l.icléccnnic.

Le total cumulé dcs inti,cstisscments ramucliens

au Mexique augmente rapidement, ayant passé
do 452 millions dc dollars en 1992 à plus de 1,2
milliard en 191?4.

idc de marché a étc préparé en tenant
compte des problèmes auxquels la personne qui
envisage d'exporter est confrontée. Il ne s'agit

toutefois pas d'un document exhaustif et les
conditions, les intérêts et les besoins particuliers
à chaque cas commanderont la façon dont les
entreprises doivent adapter leur approche et leur
straté^ic uu murché mc.4icain.

Potu obtenir dc plus amples rensci^nernents,
s'adresscr au :

\linistcrc do l'Industric (MI) par l'intcrmétliairc

des Centres de commerce international (cf. Oii
obtenir de l'aide additionnelle), nn à PinfoCentrc

aux numéros suivants :

Téléphone: I-S00-267-8376 ou (613) 944-44000

"Télécopieur:(613)996-9709

PaxLink:(613)944-4500

Babillard électronique de l'InfnCcntre (13`,I) :

1-800-628-1581 ou (613) 941-15S 1
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