
C01111711877C18 et culture _ Suite de la page Ii 

Événements à venir 
EXPOCONTROL 94 (Mexico; stand national) — juin 1994 — 
Conférence et foire sur la robotique. 

TECNO MUEBLE 94 (Guadalajara; stand national) — juillet 

1994 —Foire des fournisseurs de l'industrie du meuble. 

EXPO ALIMENTOS (Monterrey; stand national) — août 1994 
—Transformation des aliments, emballage, étiquettage, 
embouteillage. 

MISSION GIS, au Mexique et au Chili — août 1994 — 
Une quinzaine de compagnies en système d'information 
géographique. 

EXPO SPORT (Mexico; kiosque d'information) — août 1994 
— Foire commerciale sur les sports et les loisirs. 

On peut obtenir des détails auprès de la Direction 
du commerce avec l'Amérique latine et les Antilles, ministère 
des Affaires étrangères et du Commerce international, 

fax (613) 944-0479. 

LE SERVICE CANADA DIRECT .419  
Le service Canada Direct est offert aux touristes et aux voyageurs d'a ffaires 

à l'étranger. Disponible dans 87 pays, Canada Direct est le fruit d'une colt 
oration entre Téléglobe et le consortium Stentor. 

Les voyageurs séjournant à l'étranger peuvent communiquer par un numéro 
d'accès avec un téléphoniste canadien qui les servira en anglais ou en français. 
On peut faire virer les frais ou facturer l'appel à son numéro de carte d'appel, au 
tarif canadien. En utilisant Canada Direct, les voyageurs canadiens peuvent 
éviter les difficultés qu'il y a de communiquer avec des téléphonistes étrangers et 
éliminer les surcharges inattendues. 

À la mi-février, le Mexique s'est ajouté à la liste des pays où le servi 
Canada Direct est offert. Pour y avoir accès au Mexique, composer 95-804;  
010-1990. 
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I
outes les études menées sur le 
potentiel du marché mexicain 
risquent de ne mener à rien si, 
par ignorance, on foule l'un 
des tabous mexicains. Ainsi, un 
détail insignifiant pour un 

Canadien peut prendre une importance 
beaucoup plus grande pour un par-
tenaire mexicain. En effet, prendre 
connaissance des traits culturels les plus 
fondamentaux est un élément que l'on 
néglige trop souvent dans la frénésie qui 
entoure les transactions commerciales. 

En affaires, la communication est 
fondée sur un bon échange de ren-
seignements, d'intentions et d'attentes. 
Cela demande de la compréhension et 
du respect. La culture, qui est composée 
de comportements et de valeurs, a été 
comparée dans une étude à un iceberg : 
le comportement y représentait 10 p. 
100 et les valeurs 90 p. 100. 

Dans le cas du Mexique, il y a des 
règles très simples à suivre pour les gens 
d'affaires qui se lancent dans ce pays. 
Bien connaître ces règles permettra de 
mieux comprendre les nuances 
C ulturelles. 

Il faut savoir tout d'abord que les 
valeurs familiales passent en premier. 
Ainsi, un employé ou un représentant 
mexicain pourrait être -peu disposé à 
changer de région. Cela pourrait dire 
aussi que le représentant mexicain 
choisira un membre de sa famille comme 
employé ou comme sous-traitant. 

Ensuite, l'amitié est la pierre angulaire 
de la culture mexicaine. Plus axés sur le 
groupe que sur l'individu, les Mexicains 
sont chaleureux envers tout le monde et  

se lient d'amitié avec tous ceux qui sont 
tout aussi ouverts qu'eux. Les gens 
d'affaires étrangers auront intérêt à 
nouer des relations personnelles avec 
leurs partenaires mexicains, car il est dif-
ficile pour un Mexicain de s'associer à 
un étranger, surtout si ce dernier n'est 
pas sympathique. 

Les moments de loisir font partie des 
transactions commerciales au Mexique, 
comme partout ailleurs en Amérique du 
Nord. Les petits déjeuners et les déje-
uners sont monnaie courante pour les 
gens d'affaires mexicains. Si la relation 
prend un tour plus personnel, les 
Mexicains invitent même leurs parte-
naires commerciaux à la maison pour le 
dîner. Les loisirs créent une atmosphère 
qui favorise la confiance mutuelle. Au 
Mexique, les attractions ne diffèrent pas 
tellement de celles que l'on retrouve au 
Canada : les sports de spectacle (surtout 
le soccer et le baseball), les soirées cul-
turelles, les soirées dansantes et les 
repas au restaurant sont très appréciés 
des Mexicains. 

Le premier contact donne souvent le 
ton à la relation. Avec les Mexicains, les 
questions personnelles, comme l'état 
civil, le nombre d'enfants, le revenu et 
l'expérience, sont à éviter lors des pre-
mières rencontres. Il est préférable au 
début de s'en tenir aux affaires, à 
l'économie, à l'entreprise; les renseigne-
ments personnels seront abordés spon-
tanément quand un climat de confiance 
aura été établi. 

La présence des femmes dans la vie 
publique est de plus en plus marquée. En 
affaires, cependant, les femmes ne se  

sont pas encore vu reconnaître l'égalité 
dont jouissent leurs consoeurs au 
Canada. Le contact avec des femmes 
d'affaires canadiennes et américaines a 
permis aux Mexicains de se faire une 
idée plus juste de leur style et de leur 
expérience, mais les malentendus 
peuvent toujours se produire. Les 
Mexicains s'attendent à ce que les 
femmes soient habillées de façon très 
conventionnelle, c'est-à-dire d'un tailleur. 
Un regard qui, au Canada, est consi-
déré comme un signe d'ouverture et de 
confiance, peut être interprété par les 
Mexicains comme importun, dominateur 
ou à caractère sexuel. 

Les Canadiens et les Mexicains ont 
aussi une manière quelque peu différente 
d'exprimer leurs opinions. Le Cana-
dien commence souvent par faire part 
de sa position, pour ensuite donner 
ses raisons. Le Mexicain a plutôt 
tendance à exposer une situation pour 
en arriver graduellement à la conclu-
sion. Cela exige, de la part du 
Canadien, d'écouter jusqu'au bout, sans 
sauter trop hâtivement aux conclusions. 
Bien que les Mexicains donnent volon-
tiers leur opinion lorsqu'on la leur 
demande, il peut arriver qu'ils hésitent 
à le faire. S'il y a une différence signi-
ficative dans l'âge ou la situation des 
personnes présentes, le subalterne doit 
généralement appuyer son supérieur, 
quel que soit son point de vue. Si les 
personnes sont d'âge et de situation 
comparables, les désaccords peuvent 
s'exprimer librement. 

Les Mexicains sont très sensibles à la 
critique personnelle, surtout devant 
les amis. Comme les Asiatiques, ils 
vont essayer de sauver la face, alors 
que dans des circonstances analogues 
les Canadiens tenteraient de rester 
impassibles. 

Dans la culture mexicaine, l'expression 
ouverte de sentiments intenses ou négat-
ifs est mal vue. On préserve l'harmonie 
du groupe en réprimant les émotions, 
sauf si la personne se sent personnelle-
ment exploitée ou critiquée. Dans ce cas, 
tous les interdits tombent. Ce comporte-
ment émotif fait en sorte que les 
Mexicains éprouvent beaucoup d'empa-
thie pour les autres et, dans les situations 
de conflit, tentent par tous les moyens 
d'en arriver à un consensus. 
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Le milieu des affaires mexicain est 
habitué aux retards. Même si les stéréo-
types concernant « l'heure mexicaine » 
sont moins fondés, il est quand même 
sage de se donner une marge pour les 
délais imprévus. 

L'utilisation des titres de civilité 
est recommandée pour toutes autres 
personnes que les amis et la famille. 
Outre « Senor » et « Senora », les titres 
professionnels accompagnés des noms 

accessible autant aux hommes qu'aux 

femmes. Dans presque toutes les facultés 

universitaires et les départements des 

collèges et des écoles techniques, il y a 

autant de femmes que d'hommes, sinon 

plus. Aucune porte ne leur est fermée. » 
Compte tenu du peu de femmes dans 

l'entreprise à l'heure actuelle, les 

Mexicains n'opposent-ils pas de résis-

tance face au grand nombre de femmes 

qui occupent des postes de direction 

importants, souvent avec un MBA ou 

autres diplômes d'études supérieures en 

poche, et plus dynamiques, car elles 

auront appris au Canada ou aux États-

Unis à rivaliser dans un monde réservé 

aux hommes? 
« Non, répond l'ambassa-

drice. Au début, les Mexicains 

étaient curieux et très étonnés. 

Mais il y a des femmes d'af-

faires au Mexique, des Cana-

diennes notamment, qui sont très 

respectées. » 
Mme  Fuentes met les femmes 

en garde contre le style des 

hommes d'affaires mexicains et 

leur conseille de ne pas se laiss-

er décourager. « Ils peuvent 

flirter un peu, admirer vos yeux 

ou votre tenue. Les Mexicains 

aiment le contact physique, 

comme passer un bras autour 

des épaules d'un homme ou 

d'une femme. Il ne faut pas se 

méprendre; ce n'est ni du har-

cèlement, ni de la condescen-

dance, ni du paternalisme. C'est 

tout simplement une attitude  

de famille sont d'usage courant avec 
les connaissances Doctor(a), Maes-
tro(a), Ingeniero(a). En s'adressant à des 
dignitaires de haut rang, on utilise le titre 
Senor(a) et la fonction Senor Gober-
nador

. 
 (Monsieur le gouverneur), Senora 

Embajadora (Madame l'ambassadrice). 
Au Mexique comme ailleurs, la culture 

n'est pas homogène. Il est important de 
ne pas généraliser les valeurs culturelles 
des gens d'affaires mexicains. Très peu 

propre à la culture mexicaine, un geste 

posé en toute amitié, qui surviendra 

généralement au début d'une réunion. 

Après quelques minutes, on passera aux 

choses sérieuses, que les participants 

soient des hommes ou des femmes. » 
M" Fuentes fait remarquer que les 

femmes d'affaires canadiennes auront 

bientôt affaire avec la nouvelle généra-

tion qui est actuellement à l'université où 

l'on compte plus de 50 p. 100 de 

femmes. Presque la moitié de la popula-

tion mexicaine est âgée de moins de 20 
ans. « Les membres du Cabinet sont 

jeunes, soit à la fin de la trentaine ou au 

début de la quarantaine. De nombreuses  

des images du Mexique présentées par 
les vieux films et les vieux livres sont 
encore vraies aujourd'hui, si elles l'ont 
jamais été, et le peuple mexicain n'aime 
pas s'entendre dire, même dans une 
bonne intention, que les choses ont 
changé. 

L'un de ces stéréotypes est toujours 
valable cependant : les Mexicains 
sont chaleureux ef généreux. Avec 
eux, les erreurs ne risquent pas 
d'être fatales si l'on fait preuve de 
bonne volonté. 

possibilités s'offrent ainsi à la jeunesse 

qui doit donc saisir les occasions qui se 

présentent, ou les perdre. Le Mexique 

consacre près de 55 p. 100 de son bud-

get aux affaires sociales et 6 p. 100 du 

PIB à l'éducation. » 
L'ambassadrice se fait l'écho de 

l'expérience de bon nombre de jeunes 

qu'elle côtoie lorsqu'elle dit aux Cana- 

diens de « s'engager à long terme s'ils 

veulent entrer sur le marché mexicain. Il 

ne faut pas oublier que les Mexicains 

aiment connaître les gens avec qui ils 

font affaire; nous ne nous contentons pas 

du téléphone et du télécopieur. Nous 

accordons beaucoup d'importance aux 

relations humaines : les gens d'affaires 

mexicains inviteront leurs homologues 

chez eux et leur présenteront leurs 

enfants. Si le courant passe, 

l'entreprise conjointe a de 

meilleures chances de réussir. » 

Selon M" Fuentes, l'ALENA 

donne l'occasion au Canada et 

au Mexique de trouver des 

solutions communes pour affron-

ter leur puissant voisin.  « Grâce 

à la coopération et à l'inté-

gration, nous pouvons mieux 

nous connaître et échanger 

nos idées, sans toutefois essa-

yer de changer l'autre. Il faut 

respecter nos différences et en 

tirer des leçons. 11 y aura sans 

doute des problèmes, mais 

nous ne nous laisserons pas 

décourager. Nous pouvons tirer 

des leçons de votre expé-

rience, mais nous ne devien-

drons pas comme vous. Nous 

resterons mexicains », de pré-

ciser l'ambassadrice. 
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