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o N"_l' RODUCTION

Wlth the 1mp1ementatxon of the North Amencan Free Trade Agreement (NAFTA), new R
partnerships for Canadran busxnesses are emerglng in the United States and Mexico. To help =

. 'Canddian busmesses understand what is in-store, how to prepare,and how to take advantage

e “of our widening trade horizons, the Department of Foreign Affairs and Intematxonal Trade s

o (DFAIT) has produced this bnef guide to, these emergrng opportunmes

The Market )

" The three countnes in North Amenca have worked to liberalize trade among themselves
The result is a new single market of 360 million _people that exceeds the size of the European

- Commumty by some 30 million. Yet size is not the only cons1deratxon The North American
market is also charactenzed by higher hvrng standards polltxcal dnd economic stabrhty, and -

- astrong record of innovation and economic growth. Canadian hrms secking dynamie inter-~

- .7 national markets for thelr goods and servmes or lookxng for mvestment partners need search -
o no further than their own backyard :

o "_-'The Unrted States S

The Un1ted States has long been a pnmary focus for Canada’s trade The Canada-U S Free

. Trade Agreement (FTA) was a major step forward in opening up the Us. market to Canadran

_ -companies. The NAFTA’ conitinues the process. of liberalization, and Canadian ﬁrms, partlcu- :
larly in the serv1ces sector, wrll have better aceess to many U.S. government procurement -

- opportunities. This is a significant extension inasmuch as the U.S. government is the smgle :

- largest purchaser of goods and services in the world. In 1992, ‘purchases by the various
. federal departments and agencxes in-the u. S totalled USSZOO bllhon

' Memco

o The bus1ness environment in Mexrco has become especxally dynamnc in the wake of sweeplng

-social and economic changes that have lowered inflatjon, liberalized trade and reduced the.
regulatory burden on business. As a result the Mexican economy has been  growing by an-

“average of 3.5 percent a year for the past three years. In 1992, more than §6 bllllOl’l in foreign .

direct 1nvestment" entered the country, and unports rose by 22 percent over 1991.

Economlc growth in turn, has spurred demand for Canadxan goods in areas such as
. information technologies, transportation equipment and serviees, environmental equipment
- and services, engineering and construetion, agn-food and resource industries. Mexico is
 lready Canada’s. largest. tradxng partner in Latin America; two-way trade totalled $3.5 billion -
in1992. In: faet, Canada’s exports to Mexico 1ncreased by a striking 37.4 percent that year,
" to reach $771 million. Canadian companies have recogmzed the extent of the emergmg '
B opportunrty in 1992, Canadian exporters made some 4500 visits to the commerclal
- division of the Canadlan Embassy in Mexrco Clty, up from 2100 v1s1ts in 1991.

"~ This guide offers an overview of what these events mean for Canadlan comparues tis mtended
to help firms decide whether or not they should; pursue these opportunities. For those who do
want todo business.in- the North' Amencan marketplace, it offers some ideas of how to pro-

ceed and where to get help Readers seekmg more detailed information about domg busrness 2
- in Mexieo should refer to a DFAIT-sponsored publication entitled Canada - Mexico: Partnermg_‘

. for Success avallable through the Departments InfoEx Centre (see page 8)

. ‘All monetary values arein Canadlan dollars unless othenmse specxﬁed.




ACCESS NORTH AMERICA

o Access North Amenca isa SZ?-mtlhon program undertaken in co- operatlon with.

- the private sector, deslgned to help Canadlan companies turn emerging opportunmes
.. inthe North American marketplace into sales and jobs, Though intended to facilitate
" activity throughout the North American free trade area, Access North America offers
‘ pectal assistance to companies thinking of doing business in Mexico. These initiatives

. are summarized below; additional information about them can be obtained by contacting .

" the InfoEx Centre. (toll free) at 1- 800- 267-8376; or (613) 944-4000; fax: (613) 996-9709..
Alternattvely, contact the nearest Intemattonal Trade Centre listed on pages 17- 18

of this gutde : :

E\port Advice aind Counsellmg,

Respondtng to regtonal initiatives, Access North Amenca will : sponsor seminars and
. .workshops across Canada. These actlvmes will involve speclaltsts from the prtvate
. - sector, bustness associations, various federal departments and provincial governments..
. The goal is to provnde Canadian companies with practical information on Mexico’s
legal institutions, regulatory framework and business practices.

Busmess and Market Intelllgence

" Access North America wnll help Canadtan companles :
vxth comprehenswe and practical business advxce .
; and market mtelllgence that mcludes '

" an enhanced role for Canadlan trade commxssxoners B
.+ in Mexico City and Monterrey, to provide Canadlan
companies with better on-the-spot counselhng '
and assistance;

N sector—specxﬁc market studnes databases and pub-
" " lications on opportunmes in the Mexican market;

» sector-specific seminars to be conducted in colla-
~ . boration with 1ndustry assocxatxons across Canada o

o sector—specxﬁc 1nformanon on the tmphcanons of the \IAFTA and

- » details of how the NAFTA i unproves on the FTAin terms of rules of origin, accelerated tariff
elmnnatlon and new servxce-export opportunmes inUS. govemment procurement

Canadlan Busmess Centre in \Ie\lco Clt\'

- A Canadian Business Centre is betng established in Mexico City to provnde Canadian
busxness peop]e with a “one-stop shop” for meetlng with their Mexican counterparts,
holdxng training sessions or makrng sales presentattons Operating on a cost-recovery .

* basis i in partnership with Canadian industry, the Centre will provide Canadian firms:
visiting Mexico with meeting space, temporary access to offices, a business library,

~ business support, telephone lines to Canada and on-site translation services: The Centre
will also make.its facilities available for Canadlan trade shows semlnars missions and
'mdmdual company mmatrves




'-.Investment Development

L The Canadian Investment Partners for Mexnco Program will help Canadlan companies
_ ldentnfy Mexrcan strategic alhances and 1nvestment partners through round tables and

e eountrles to the practlea] aspeets of estabhshlng and operatlng successful 1nvestment ‘
partnershlps Mex1can flrms will be informed about Canada’s supenor technology,

, .._Workshops in_.Canéda :

- and Mexico-will expose.

| ﬁnns from' bot_hf countries

~ tothe practical -'e'_spec':ts- ;

" ofestablishingand .

| ;71‘,"§pératihg successful - *

imi"e:strment partnerships .

‘investment envrronment and specific Canadian investment .
partnership opportunltles Slmllar round tables will'also

. be'used to introduce Canadnan firms to potentxal U.S.
o '1nvestment partners '

- ,ANEW\IEX

: N ew Exporters to Mex1co (NEWME‘() isan export tramlng
- program designed to provide Canadian firms with first-hand
- ‘experience of the Mexican market. Modelled on the suceessful -

New Exporters to Border States (NEBS) program established

for the United States, it is an edueatlona] trade development
- program carried-out in co-operation with the Forum for = -
~ International Trade: ‘Training (FITT). Participants wrll first -

complete. GeoFITT Mexico, an intensive, practical training

‘session in Canada. Some six to 10 weeks later, those willing

to commit additional time and money can participate in -
spemalxzed missions to Mexico. desxgned to help. Canadian

- exporters better aehreve their business objectives. A typical NEWMEX mission would
involve a three- to five- day vxs1t to explore potential opportunities in this new market.
Mission members will be immersed in topics such as customs procedures -shipping,

- labelhng, fmancral 1ssues, the legal framework and how to do busmess in Mex1co

» .Etpanded Trade Falrs and Mlsswns

" “Access North Amenca S expanded program of trade farrs and missions heightens
Canada’s image in Mexico and helps exporters in their marketing efforts there. More

~ than 25 specialized annual trade fairs will be 1ncluded In addition, missions consisting -
of small--and medium-sized companies will be organrzed Some of these missions will.
also attend various trade shows and eonferenees in Mexxco and the Un1ted States.




. 'CANADA IN THE NORTH AMERICAN MARKET

. The North Amencan market is already one of the largest tradmg areas in the world.

In 1992, the flow of trade and investment among the three countries of North America
.totalled approx1mately $500 billion.

- Canada - U. S. Mexnco Merchandlse Trade Flows, 1992
) (Customs ba5|s)
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Sources:
Statistics Canada,
U.S. Dept. of Commerce

The FTA, whlch came into force in 1989, la1d the ground\\ ork for the NAFTA. As a result
~of the FTA, Canada’s economic relationship with the United States has continued to
improve. In'1992, Canada’s exports to the U.S. increased by 13.6 percent over 1991.

Canada’s trade with the United States has never been larger, and is growing faster than
- the rest of our economy. '

By expanidmg this relanonship'to‘ include Mexico, a rapidly growing market of more
than 85 million people has been added to the Canada/U.S: free trade area.

-




J"NEW ornponrunmss ,
'FOR CANADIAN BUSINESS

Wrth the 1mplementatlon of the NAFTA Ganadlan busmesses wrll have mcreased trade T
o and mvestment opportunities. - Lo :

o » Impr0ved access to a North Amencan market of 360 mllhon consumers f'or both
g jmanufactured goods and busrness and professional serv1ces '

" »  Achanceto export more Canadran products and services to Mexico, Wthh represents '
- “one of the fastest growing markets in the world. From 1990.to 1992 Mexrco s imports. .
- grew by.53 percent. Mexico has a huge appetite for capital goods services and
investment in’ sectors m whrch Canada has a posrtlon of world leadershlp

> ,New export opportunitles for Canadlans and investment opportunmes in Canada
) for Mexrcans in almost every major 1ndustr1al sector <o ‘

- » - A more equrtable tradlng relationship wrth Mex1co Before: the NAFTA more than
- 80 percent ¢ of México’s imports entéred Canada duty—free By contrast, Mexico sub-

- jects Canadlan exports to tough tariffs and hcences that can add up to 20 percent to -

*- their cost. The NAFTA eliminates practically all Mexican tariffs and unport hcences
© some 1mmed1ately upon 1mp1ementat10n and the remamder within 10 years.

- » - Strengthened and more precise North Amencan '
- rules of origin. These provide a strarghtforward '
. -.-way to determine which goods quahfy for duty-free
‘ “treatment in North America. =

S p AN opportunrty to bid on large govemment

- procurement goods and services contracts in the
U.S. and Mexico. Each NAFTA country will have
equal ¢ access to the. b1d process. '

> Improved methods of setthng trade dlsputes

“» An opportunity to increase Canada’s busrness -
with the rest of Latin Amerlca Through contacts _
" with Mexico, Canadlan exporters will improve their
’ understandmg of busrness opportumtres elsewhere
- in the region. ' '

‘ » An enhanced posrtlon as an attractlve destination for forergn investment. Canada’s
partrcrpatron in the NAFTA w111 ensure access to the North American market for
forergn mvestors :




 EMERGING SECTOR OPPORTUNITIES

" "The followmg are JUSt some of the 1ndustr1al sectors that offer especnally promlsmg
-business 0pportun1t1es in Mexico. :

Automotu e: Canada'Mexnco bilateral trade is dominated by shnpments of automotlve

_products, including finished vehlcles englnes and parts. The value of this two-way
trade exceeded §1.75 bllhon in.1991, and is expected to rise apprecnably in the short
term. It already accounts for 60 percent of bilateral commercial flows, making Mexico"
a most important automotive. market for Canada, second only to the Un1ted States.

Agri- food ‘There are 0pportun1t1es to market v1rtually all agro‘mdustrlal products in
*Mexico, including foods, processed foods, oilseeds, gralns ‘meat products; livestock -
* and breeding stock. Mexico’s imports of foods and beverages totalled $5 billion in 1990.
* Annual growth for the next five years is estimated to be 30 to 40 percent, based
* on confinuing urbanlzatlon and rising- standards of living. At '
- least 15 t0 20 percent of all Mexicans now have the income to . .
. ‘support regular purchases of imported processed frozen foods. , ~ ‘Access North

" Environmental Equipment and Services: Wlth $10 mllhon in

sales, Canada currently holds about 3 percent of the Mexican Amenca is designed -

environmental equipment market. Mexico spends approximately

$300 million annually on environmental equipment and services, - to turn emerging -
-about 12 percent of which is supphed through imports. The ’ ; —
Mexican environmental market is expected to grow by about - opportunities in
: 15. percent annually through the year 2000, because of increased - | — . ‘
efforts to reverse ecological damage: Between 1991and 1994 = - . the North American’

. alone, the Mexican government will spend US$4.6 billion on.

" the environment; supplemented by an additional USS2 billion in

_ “marketplace into -
. environmental funding from international financial institutions. S P

_ Industrial Machinery: Mexico is currently expanding and - - salesand jobs
modernizing its industrial infrastructure. As a result, new L '
opportunities are opening up to supply Mexican firms mth a A
wide variety of industrial equipment ranging across both primary and secondary _
industries. In addition, Mexican industry is developing a strong and growing need for

- advanced manufacturing technologies in areas such as-automated production and inven-
tory control. The advent of the NAFTA creates significant tariff differentials between

_Canadian and offshore suppliers of industrial machlner) to Meuco to the advantage
of Canadlan producers.

lnformatxon Teclmologreq The Mexican telecommumcatlons sector has recently been .
- privatized and deregulated. It is expected that Mexico will spend approximately $30 billion
in the coming decade to modernize its telephone networks. This will open up opportunities -
C 'A for rural telephone equipment, long distance systems, digital switching, fibre optics.and
~ cellular telephony. At the same time, the computer hardware industry is one of \Ieucos
. fastest growing industrial sectors. Ttis estimated that this sector will experience com-
pound annual growth rates of 19 percent over the next few years. On the software side, -
the strongest growth is expected in appllcatlons software, systems 1ntegratlon and
professlonal services.




-0il ‘and‘Gas Products and éervices i\Iexico has the fifth- largeSt known reserves of oil

"“and gas in the world. PEMEX, the state-owned oil monopoly, is the largest single Mexican a

: 'buyer of products and services in this area, and has recently taken steps to open itself -

* . to more foreign participation in dr1111ng and service contragts. Candda currently holds

“about 3 percent of the englneenng services: markets, with sales of $8 million in 1992, -
-and 3 percent of the secondary 1ndustr1al equlpment and machinery market, with 1992 -.
"sales of $13.7-million. There are opportunmes in services, especially petroleum-related
'env1ronmental eng1neer1ng, seismic and interpretive services, and gas processing
~eng1neer1ng "Canadian companies can also take advantage of the Export Development
Corporation’s. SSOO mllllon line of credit for PEMEX S

h Transportatlon Equlpment' Mexwo 1S currently modernlzlng its transportatlon
' 1nfrastructure Canadian firms have already made srgnlflcant sales to Mexico’s national.
3 rallway hne and further opportunltles are opening up in ‘urban transit systems Mexico -
- City alone plans to spend $180 million to upgrade its subway system. In air transporta-,'
‘tion, it is est1mated that the country will spend $1 billion on aircraft in the near future.
At the same time, Mexico’s ports are being privatized and new maritime facﬂltles are
currently in the plannlng stages. In addition, ransportatlon operatlons maintenance
and consultlng \Vlll provide'new opportunmes for the ‘suppliers of such services..

: Servrces As Mexwo contlnues to develop, it will need a wide var1ety of buslness and -
Vprofessmnal services to help upgrade its infrastructure. Infact, there are several markets

- -for services in Mexico. Among the areas of vital importance are financial s services (bankmg,

accountlng, 1nvestment and 1nsurance) profess1ona1 services.(architectural des1gn, urban

planning, and consultlng engineering), and busmess-related services. (dlstnbutlon svstems '

" legal advice: and managerial and staff tra1n1ng)

“The vast U S. market for services also offers many opportunltles and 1mp1ementat10n
of the NAFTA will generally make it easier for Canadian firms to take advantage of those
- opportunities, Specifically, the NAFTA will gradually liberalize. restrictions in such- areas

as professional services, land transportatlon and specialty air services. Among the services

“identified as.especially promrsmg are architectural desrgn/constructlon consulting engi- .
neering, transportation, geomatlcs environmental serviees, legal services, 1nformatron

L technology and telecommumcatlons

Government Procurement The U.S. and Mex1can government procurement markets
will continue.to provlde attractive opportunities for Canadlan exporters. In Mex1co the
NAFTA prov1des Canadian companies with access to'the Mexican procurement market,
o partlcularly PEMEX and CFE (the state-owned electnclty company) which represents -

-.almost USS8.2 b11110n of Mexican government procurement

‘In the Umted States, the NAFTA i 1ncreases opportumes for Canadian companies by .
- providing access to a number of U.s. ‘agencies whose purchases were previously closed

to Canadian firms. For example construction contracts tendered by the U.S. Army Corps
of Engineers, with an-anticipated 1994 budget of USS$11.2 billion, will become accessible
to Canadian firms. Furthermore, Canadlan service suppllers will benefit from a NAFTA
 provision that allows competition on an equal footing \v1th U.S. supphers on over -
-__USS30 bllllon a year of U. S federal serV1ce contracts. .-




. PROPOSED TARIFF PHASE-OUTS

. The three countries in North Amerrca have agreed on a 10-year time frame for the
" elimination of tanffs on almost all goods meetmg the criteria established in common rules
of origin. The phase out schedule agreed upon by the partners falls into three categories.
. Some goods will be duty-free immediately. Another category of goods will experience '
. reductions in five annual steps between 1994 and 1998. A third category will see tariffs
- reduced i in 10 annual steps between 1994 and 2003. A few products, such as eggs, dairy .
products, poultry and sugar; are e\:cluded from these schedules. The phase-out of tanffs
' between Canada and the U.S. will contmue as agreed upon in.the FTA. As a result; all
: ta’riffs betweer those two countries will be eliminated by Jan'uary 1, 1998.

- The followmg charts provide examples of how the NAFTA phase out process will affect

' _North x\mencan ‘trade.

- Some Examples o_fEliminatidh of Mexir_:arl '
Tariffs on Canadian Goods - ;

FIVE-YEAR SCHEDULE-

» fish '_

_equipment

> fertilizers
. and sulphur

» telecommunications

> wood.:'md'paper .

> transportation .-

equipment -

" » furniture

> pharmaceuticals

> tovs

Some Examples of Ellmlnatlon of Canadlan '
Tariffs on Mexican Goods .

equipment

» photographic fil'm‘
and equipment

» machinery
and equipment

» telecommunications

> light trucks

> tools’

> _-ruhber pro’duct_sv' )

» apparel -
> footwear

> toys




 DOING BUSINESS IN MEXICO

Canadlans 1ntend1ng to'do bus1ness in or W1th Mexxco should expect to find themselves o
' deallng with a profoundly different way of life. For example, Mexicans tend to be more

formal than Canadians or Americans. This means that you should try to amve for meetlngs :
“on time, equipped with both business cards and small talk about current events Personal
' connectxons are 1mportant for Mexicans, who by and large prefer to meet face-to-face i in
“the 1nterests of closer and more. trustlngrelatxonshxps rather than doing business on the.

"-More ektensive and —detailed‘ '
mformatlon about the MeX|can o

economy, emergmg busmess
opportunltles strategles for :

‘ penetratmg the MeX|can market )

. ~and Mexxcan business. pract|ces

is conta|ned in Canada - Mexico:;

* Partnering for Success, a

. f'p’ublitat__lbn co_—s'pOnsofed‘-by :
" DFAIT, the Bank of Montreal, -

‘Westem Economic Diversification

* Canada, Atlantic Canada

: Opportunities AgenCy and Baker -

& McKenzue In addltlon DFAIT
has prepared deta|led pfof Ies
- of some 30 key sectors ofthe
MeX|can economy that offer '
opportunltles for Canad:an
, busmess. For copies of elther

' -‘pl'ease contact the Infokx Centre - -

tollfree at 1-800-267-8376;
~ o Tor(613)944-4000.

telephone In fact, you may find yourself conductlng a good deal

- of bus1ness w1th Mex1cans over lunch in restaurants rather than
"'1nthe1roff1ces S Lo e -

The dominance of the family in Lleﬁcan life'is 'often‘reflected in'

" business, where the notjon of delegated responsibility is not easxly .
‘accepted. This sometxmes means Mexican subordinates are relue- -~

" tant to go beyond thelr instructions without spe01f1c authonzatlon -

: ‘optlng 1nstead to refer back to the1r managers :

’Generally speaklng, Memcans value respectful conduct and prefer :

to av01d conflict. Thus, lower—rankmg specialists may be reluctant
to offer’ unsollclted adviceto a generalist who is a senior member. .

_ of the’ flrm By the same token, reprimands .and changes in d1rec-
"~ - tion are handled d1screetly For example, employees are never :
. :repnmanded or corrected in front of the1r peers ‘ T

- Meucans are ever polxte and thus reluctant to dellver bad 1 news.

They also tend to be reluctant to say no. For newcomers, this -

~canbe easlly ‘misunderstood. Those unfamiliar with this trait may

requ1re some t1me in the Mexican milieu before they develop an

) understandxng of just how a “yes” response is to be 1nterpreted

These and other cultural characterlstlcs may make possxble

‘ventures in Mexico seem somewhat daunting, espe01ally fora

- company w1th llmlted 1nternatlonal experience. In such c1rcum-' -

~stances, it may take considerable tlme to analyse opportumtles '
" to carry out market research, to locate an agent or other type.

o S ~ of partner, to negotiate a contract or even to reach an informal
-the handbook or sector profiles, - .

understanding, and then to battle through red tape. All of this

‘can seem insurmountable. Sens:t1v1ty is essential, and there is
-~ no. substitute for experience. For those who persevere however
.the rewards are substantlal ' :

A good first step after wexghlng these and other issues related
' to the launch ofa Mexncan venture is tocontact the trade officer

at the nearest Intematlonal Trade. Centre, or your provincial trade 1 ministry. In Mexico, the
Commercial Division of the Canadlan Embassy can prov1de specific information on market
condltlons .and can dssist.in an 1n1t1al assessment of potential demand fora gwen product -
or service. The Commercial D1v1s1on can also arrange a program of appomtments w1th
potentlal agents or 1mporters : : : ‘
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1992 Odseed Surve), Mexxeo Clt)
’ 'Agneultural Equlpment Seeds and

Related Chemxcals _

'Agrl-l-‘ood Expon l\larltet AsseSSment -; B
» ‘.Agri-l-;ood "Opportuni'ti:es, Mexico’
Automotive Aftermarket'Distﬁbuﬁon o
‘Automom ve and Auto Parts lndustq

) Bottled Drlnlung Water -

g Building Products and \latenals

‘Gomputers,and Softw are

Construction Industry in Mexico

‘Construction Sector Review

Consumer Produets Distribution System

Dried Pulses and Seeds B

Educatlonal S\ stems

Elcctrlcal Dntnbunon Equlpment R

l:lectronle Components

Food and Bev erage Industry

Food Processmg and Packagmg
- Equipment : o

Forestry Harvesting and Woodw: orlung

) Eqmpment )
: Geographlc lnfon'natlon Sy stems (GlS) :

Gov emment Procurement in \lexlco -

Guidelines for Canadian Fxsh and

) Processed Food Exporters

llome and Office Fumniture-

lndusmal Process Control lnstrunlents

. and E(juipment

' lnstruments and Laborator\ Equxpment

[ron and Steel lndustr\' :

vi‘yvvvv“

‘v v v ¥
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i ’fhe Afollo\_vi'ng sector profiles for the_ Mexican‘market are ‘available from DFAIT:

» Lobster Fishery Market and -
: Dlstnbutlon System

-» . Lumber and Wood Produets .

> \Iaehlne Tools and Metalw: orlung
. Equlpment .

" »_ Marketand Dlstnbutlon S) stem

) for Fish and Fish Produets .

> \iarket Opportunmes for Flshenes
Produets

. ‘ Matenals Handling Equipment

. Meat and Livestock Products

E \ledxcal Equlpment and Supplles
\ilnlng Industrv '

.PE\iE\ State Petroleum Agent:\

] Petrochemlcal Industry

4Plasncs Producnon \Iachlnerv
Equipment and Resins

Pollution and Environmental Control
Pulp Aand Papeér Market ‘
Safety and Security-Related Products

Selling to CFE (the state-owned
) 'electncm' compan\ )

: 'Spomng Goods and Lelsure Produets

> Telecommunlcatlons lj)qulpment :

. and S\ stems.

> Tounsm Hotel and Restaurant
" Equipment Supplies -

" InfoEx Centre toll-free at 1-800-267-8376;

or (613) 944-4000.




o Doing busrness in Mexrco requ1res a demonstrated comrmtment to the market charactenzed
- by frequent visits and a personal presence The followrng are some general tips on travellrng
to Mex1co o : : : -

E n Trav el and hotel reservations. D1rect scheduled non-stop fhghts to Mexrco City run
from. Toronto and Vancouver. Although most taxi fares from the airport are not expen-
- sive— - and are not metered — theé rates in the tourist taxis. available at hotels’ may run
~ somewhat hrgher Hotels should be booked well in advance part1cularly dunng the
- herght of the tourist season, from November to April. :

2| Entry regulatmns Canadlan busrness people 1ntend1ng only to survey the market
_-and establish contacts require a tourist card 1ssued free and valid for six moriths.
~ These can be obtained from travel agents upon_ issuance of airline t1ckets or from
- Mexrcan d1plomat1c posts in Canada. However, if Canadlans mtend to-engage in
" business’ transactions such as concluding contracts.or 1mplement1ng the terms .
. of an agreement, a. ‘business visa'is requrred The type of visa requrred falls under
-one.of. the followrng categones : :

; E If the person travelling to Menco is. berng remunerated in Canada and is travelhng
. to Mexico to-engage in bus1ness negotratrons or. provrde technrcal assrstance the -
» followrng are required: - : T

a passport valid for at least six months after the start of the tnp,
two passport-srze photographs ‘

a completed visa apphcatron

v v v wv | .

- a letter from the Canad1an company requestrng the vrsa whrch states the nature
~ of the business, the name of the conipany the person will be visiting in Mexico,

. the length of stay, and whrch spec1f1es that the person will be remunerated in".

- Canada and '

v .

: afee

- B If the person travelhng is gorng to be remunerated by a Mexrcan company,
L the followrng are necessary

> the Mexican.- Immigration Ofﬁce (Secretana de Gobemacron) must issue
a special authorrzat1on : : ’

> the Mexican employer must ask for this authorlzatron and drrect that it be
sent to the Mexican consulate or embassy nearest the prospectrve traveller
: ’(thrs procedure can. take 15 t0 45 days); - : :

». .once the authonzatron arrives at the embassy or consulate the Canadran business
. person must fill in an apphcatron, Ppresent two photographs and a vahd passport,
" and pay the fee. :

‘ -'The document can be ready in 24 hours from the tlme the apphcatlon is subm1tted in-
- Canada. Visas are usually 1ssued for a one- year period, and are valid for multrple entries
1nto the country :

Busrness visas-can be obtamed from the Embassy of Mexico in Ottawa or from Mexrcan
_ consulates in ma_|or Canadian c1t1es :




‘K Hours of business. Business hours in Mexico

-'.E \Ione‘ Mex1cos basm unit of ¢ currency is the peso, whlch is divided 1nto 100 centavos.

As of September 1993, 2.14 new pesos were worth C$1.00. Because the peso is subject
- to daily revaluation, it is wise to contact a bank for current rates. Although Canadian
o dollars are accepted in Mexico, U.S: dollars are the most freely convemble forelgn
-currency.in busmess c1rcles )

4] .Health requnrements Although there are no specxal health requlrements visitors who

: plan to’ spend time in rural troplcal areas are advised to take preventative measures
against malaria. Those with heart or resplrator) ailments should note the high altitude
- of Mexico City — 2679 metres. .

H Health tips. Bottled water is usually served in hotels szltors are advised to
avoid-drinking tap water or consummg salads and raw v egetables except in the -
better restaurants. :

a Clotlung Spring and fall clothmg is sultable -
- year-round in Mexico City, although alight
~ coat is advisable from December to February.

" vary consxderably ‘The followmg few may
be useful:

» Canadian Embassy: 9am.to35p.m, .
lunch 1-2p.m. -

> Business offices: 9 a.m. to 6 or 7 p.m.,
closed 2-3 p. m.

> : Govemment offlces §a.m to 3 p.m. off:cxall\, although many v officials w ork
© until § p.m. and ‘meetings are sometlmes scheduled in the early ev enmg

oy Banks 9a. m. to 1:30 p.m., Monday through Friday.
» Shops: 10 am. to 7 p.m., except Wi dnesda) and Saturday 1 - 8 p.m.

.B Local time. Most of Mexico is 'on,Centrul Standard_ Time. .

. ﬂ Electricit\ The electricity supply is 60 cycles, 110/125 volts, which allows the use

of North American appliances. Brief power failures and surges are frequent, however.

IE Weights and measures. The metric S)ste_rn is used throughout’ Mexico.




 DEVELOPING AN EXPORT STRATEGY

: Any e}tport venture should be preceded by a plan The key elements of thls strateglc : _' -
approach rnclude . -

n E\ aluating -your e\'port potenlml Exportrng is not for everyone An export venture that puts » o

your business in peril, or impairs your ability to serve your Canadian customers, is almost
certainly unwise: Beyond that you must answer the key.questions: What needs are met by.

- your product or service? Is it already known abroad® Is its appeal lmuted to certain-indus-

tries, consumer segments or age groups'v’ Is demand for it affected by climate or geography? -

" Whatis its shelf life? How complex is it to use° Does it requrre follow-up support or service?

'jTargetmg your market. This step beglns with talking to someone who i is already famrlrar
- 'with -your-target market. It includes collectrng information about the size of the market,

who supplies it,: .characteristics of competitors, ‘possible partners and distribution mecha—

' msms Although much of this information is available through govemment agencies and
' trade associations, trade fairs and evenr frrst-hand visits are also'in order. -

'Mastermg the details of e\portlng to your' target market. This kind of revrew should -

cover the rules and regulatrons affecting your product: ‘health, safety or technical stan-
dards; rules of origin; documentation; and tariff rates: It may begin with eéxport-related - »
workshops offered by federal departments busrness associations or even by universities

-and communrty colleges. e . . L
-Choosing an entry strategy. Once you have an analysrs of the target market and some -

basic information about export technrques yOUu can narrow your range of questions: -

' Is-your preferred approach direct e\port and sale? Do you want to work through a local

.distributot, agent or retail chain® Are you selling a technology lrcence or franchrse°

 Woulda joint venture be advantageous° :

'.Flndmg a partner Regardless of your preferred means of entry, you will almost certainly = ~

nieed a partner of some sort: ari-agent, a drstnbutor a retailer, a joint venture partner, or -

-a customs broker.- Because no partnershlp is absolutely risk- free, you should formalrze
it in a clear agreement._ » : o : :

Promotmg your product or service. There are several ways to promote a product, ranging

. from mass-market advertising to personal sales. The point is to.acknowledge the fact that,

regardless of the entry strategy, success ultimately depends on an attractive presentation

" —to end users, dlstnbutors investors, partners, franchisees, or all of the foregorng

" Promotion need not be expensive, but it cannot be drsregarded

‘Arranging financing. In the first instance, financrng issues. range from a requl‘rement

for more secure forms.of payment, such as 1rrevocable letters of credit, to insurance on

~ export receivables and the credit worthiness of a given buyer. You can also expect all

‘revenues to take longer to reach your company than the proceeds from domestic transac-
tions; “this.in turn may prompt a look at various sources of frnancrng, ranging from e\port .

cred1ts 1ssued by the federal govemment to loans against export recelvables

’ Gettmg your product or service to market More than a question of the best means of _
‘transportation, tlns area includes questions of appropriate documentatmn the consider- :

able assistance avarlable from frerght forwarders and customs brokers, as well as storage N

Gettin g started. Ongoing and profrtable business can only be conducted after steps- 1

through 8 have been mastered. Even if initial sales are modest, it will give the novice

- 4 measure of breathing space to ‘become famrlrar wrth the export process d1str1but10n

channels and findncing optmns

.'m Reviewing and updating your stratcg) Successful entrepreneurs learn from therr experiences.

It is vital to keep an open mind, leam from nustakes and remain- receptlvc to new 1nformat10n. '




“MAKING THE COMMITMENT

" Companies considering ventures in Mexico should be prepared to ask themselves some

“hard questions to determine whether or not they have what it takes. These questioris

" can be basic for example, given the objectives of your own company — in sales, licensing,
market access or.any other field — are there in fact other markets in whlch you may be
better able to reach those goals° In other words, why Mexico? -

"Aside from the basics, a num_ber of other questions also demand answers:

"Bl Do you know anyorie who has done business in Mexico —a business acquaintance,
. perhaps or someone you met at a conference or sennnar who may know about
thlS market° : ' ‘

B Do you know what the Mexican market can -
do for your product or service? Do you know
how-to find out? X

1‘ 'H Do you understand the Mexican marl\et for -
your product or service well enough to feel .
' comfortable doing business there'-’

' Can you afford the time to pursue business -
* in Mexico? What activities would vou have
to gwe up to make the t1me° '

5 What do you thmk it will cost, in terms of
.both’ time and money to do business in Mexico?
How camn you find out'—’

“When would these costs be recovered? In other words how long do you expect
to walt for revenues from vour venture in Mexico?

Can you recover these costs out of current operatlons'-’ Would you need additional °
‘ flnancmg'-’ Are any immediate or obvlous sources of financing avallable°

Does anyone m your companv peal\ Spamsh'—’ Has anyone had e\penence ’
_in Mexico or in Latln Anmerica? :

Can you afford to asslgn an emplovee to focus on pursuing business opportunmes
in Me\xco'-’ Does that person have the authontv to make dec:lsrons'-’




I the answers to these questrons are satrsfactory, you should carry out some bas1c market o
~_research to determme what the competition is like, or whetler some changes to your
product are called for. You Wlll want to know for example PR

\Vhat is. the srze of the Mexrcan market for your product or servrce°

Who do you expect to purchase the product or servrce° Are you targetrng 1ndustnes
) or consumers and end users?’ What are the characterrstrcs of your. target group?

“\Vho are your competltors"’ What are the1r corporate characterrstlcs"’

\Vhat are the typlcal costs, quahty and features of those competmg products L
or services that are already servmg thls market° o S L I

How are competmg products produced drstrrbuted advertrsed and sold° E
Is after—sales servrce avarlable° ' '

Are market mches avarlable that are not covered'v’ If you are addressmg an entrrely
“new and untapped market, how can. you establish yourself build awareness and shape R
' _market demand"’ : s

A 7 | What are the relevant regulatrons — matters of health and safety, or the env1ronment
“oor techmcal standards — govemmg your product or servrce° :

: .v ﬂ \Vhat are the applrcable tarlffs'-’ ‘

' Beyond these kinds of cruclal issues, you will also want answers to questrons on a broader :
" scale: What strategy affords your best entry into the Mexican market? Is a joint venture
of some sort: best for you? Will you want to consider a partner° An agent° A franchrse°
Are there hcensmg issues to be resolved? . : '

'r There is no shortage of challengmg issues to be raised and dealt with in lookmg at Mexrco, :
 the first step is to decide that.your company is ready and willing to commit the eflort . L _ T
e requlred to overcome these challenges S o




TRADE FAIRS AND MISSIONS
PROGRAMS FOR MEXICO — 1994

T DFAIT fall’S and missions are held d1rectly in response to mdustrv demand The list belo“ is
therefore provxs:onal and subject to confxrmatxon Should DFAIT not be participating witha

o national stand, companies are encouraged fo participate individually. Specific details can be
- obtained by, cpn;aeung Latin America and Caribbean Trade Division, fax: (613) 944-0479.

) CANADA EXPO ’94

* More than 400 Canadlan compames are. e'(pected to participate in CAI\AD»\ EXPO ’94 -
~to be held in Mexico City, March 22-25. This will be the largest international solo .’
" -trade show ever mounted by Canada. The exposition will be the perfect place for
companies to display prdducts and make contacts in this long-closed market of
-85 mxlhon consumers: a market where imparts increased by 22 percent in 1992 to
'_almost $50° billion. CANADA EXPO '94 will dttract key Mexican' business people
" who are avidly interested in what Canada has to offer. A large number of- agents
o 'and potennal busmess partners are e*{pected to attend.

Canadxan exports to our largest trading partner in Latin America increased
by nearly 37 percent in 1992. This rate of growth is expected to continue in-the -
coming decade because Mexican- consumers are interested in a broad array of
‘Canadian products from diverse sectors. ‘Requests for more information about
 CANADA EXPO '94 may be forwarded to Latin America and Canbbean Trade
- Division, DFAIT Ottawa, fax: (613) 944-1067. '

_CANADIAN SOLOFOOD . - EXPOPAK '94
SHOW/CANADA EXPO 94

(Mexico City) Mexico's leadmg packaglngﬂabelllng

_ : machinery show.
- Canadian agri-food companies will May 1, 1994
- be featured in a special pavilion durmg SO R

-~ Canada Expo’94. -

March 22-25,1994 . - - - PRO-ECO FORUM
, . o Technical conference on environment
A dbﬁSTﬁUCTION & FOREST . . .'protection arranged in co-operation
INDUSTRY SECTOR - - - with Industry Canada; seminars will

- feature prominent Canadian speakers.

Inco buyer to’ '
Incoming buyers’ mission May 1994

Canada, orgamzed by the Ontario,
British Columbia and Quebec o - ) .
" forestry mdusmes .© . TECHNO MUEBLE '94
© AprilMay1994 . .' S ‘,(Guadalajara)
T . - First time at this event for Canadas
residential furniture sector.

July 8-10, 1994




 FERIA INTERNACIONAL
- DE PESCA (Veracruz Info-

'booth and lncomrng mlssron) L

N ' Ma_lor fxsh products show arranged
* in co- operation with Flsherles and
“Oceans, ACOA and- FcC.

* July/August 1994

"-Expo ALI\IE\‘TOS 94
(GuadalaJ ara) - :

. " Food processing; packagrng,
. labelling, bottling event; Ontario

.'Mrmstry of Agriculture and Food
“also participating. B :

* August 1994

“EXPO GIHAG 94
‘(\leuco Crt\, Info booth)

Construcnon show' featurmg

N burldrng materials and: supphes
- in co-operatxon with Canadian-

Construction Assoc1atlon, Ontario.

" Ministry of Economic Development ~
*and Trade and Industry Canada.
E S'epternber 1994 '

- CONTROL AMBIENTAL
. EXPO 94 (\Ieuco City).
First ever hazardous waste event w111
cover all environmental sub-sectors"
with concurrent techmcal conference.
: Arranged in co—operatlon ‘with Canadian
: Envrronmental Industnes Association
and Alberta Ministry of Economic = '
. Development and Trade P0531b1e
follow-on mission to Chrle and Argent]a. C

- September 1994

EXPO PETRo Y CHEM 94

(\Ie\lco Clt\)

0il and gas 1ndustry show L
" November 1994 '




“SOURCES OF INFORMATION -

. The federal government op'erates.many departments and agencies that can provide assistance’
-_to companies contemplating ventures in the United States and Mexico.-They include:

The Department of Foretgn Affaxrs and
.'»Internattonal Trade (DFAIT) '

' ~.In_)’oE.w'Ce’nitre

DFAIT isin many respects the best one-stOp source o of mformatlon and in any event is
akey first step in initiating many of the activities dlscussed in this document The InfoEx
Centre offers advice on how to start exporting, and acts as the entry point to DFAIT’s trade

~ information. network. It is located at 125 Sussex Dnve, Ottawa, Ontario K1A 0G2. For infor-

" mation, call: 1-800-267-8376 or fax: (613) 996~9709 Companles in the Otta\\a area may

' call 944-4000. '

InfoE\ also has‘an aufomated fax-back system to provide Canadian .companies with -
information on Access North America programs and initiatives. The system offers a
- catalogue from which companies can ‘make a selection of the documents or details that
meet their information requirements: A voice menu is also available to provide callers
" with the InfoEx toll-free number, if additional information is requxred that is not yet
- . onthe fa}\-back system. The number to dlal from a fax machme to access the sz\ back
“system is (613) 944-4500. . S Co- s

‘The pohcy direction of DFAIT’s programs for this market
_and other specific tnfqrmatlon can be obtained from: -

_ Latin America and.Caribbean ~ .+ - U.S. Trade, Tourism and
Trade Division (LGT) - . Investment Bureau (UTD)
Deaprtment of Foreign Affairs Lo Department of Foreign Affairs
and Initernational Trade . “-- - andInternational Trade -
Lester B. Pearson Bunldmg . . Lester B. Pearson Building

" 125 Sussex Drive T - . - 125 Sussex Drive
Ottawa, Ontario .K1A 0G2- - . Ottawa, Ontario K1A 0G2

Fax: (613) 943-8806 o - Tel: (613) 944-57_26 -
© : ’ : " Fax:(613) 9449119

Internatzonal ’I‘rade Centres

These offices, staffed with resndent Trade Commnssxoners help companies determme
whether or not they are ready to export; assist with initial market research and plannmg, _
provide access to government progranis designed to promote exports; and arra_nge for .
‘assistance from Trade Development Divisions in Ottawa as well as trade officers abroad. -

~ They are located with regional offices of Industry Canada. '




" Edmonton :('Alberi:a)'-r '

"' (includes service to residents -

_of Northwest T emtones)

" ‘Canada Place

9700, Jasper Avenue Suite 540 .
Edmonton, Alberta T5J 403 '

© 7 Tel:(403) 495-2944

- . - Fax:.(403) 495-4507

 Calgary (Alberta)
510'- 5th Street S.W., 11th Floor

| Calgary, Alberta T2P382 -~ -

Tel: (403) 292-6660 .

: ,Fm(zws‘) 292-4578 o

S Vancouver (Brmsh Columbla)

) 'Scotla Tower
.. 900-650 West Georgia Street -
- P.0. Box 11610 - -

Vancouver, British'Columbia V6B SHS: o

el (604) 666-0434 -
 Fax: (604) 666-8330.

" . Winnipeg (Manit_ob'a).

Newport Centre  ~ L
- 330 Portage A»enue,'8th~F100r S

'P.O.Box981 .- . .

A\Vlnnlpeg, Manltoba RSC 2V2
' 'Tel (204) 983-8036- -
Fax (204) 983- 2187 o

. l_ Moncton (New Bruns\wck)_
Assumption Place

770 Main Street :

P.0. Box 1310 -

Moncton New Brunsw1ck E1C 8P9 o

~ Tel: (506) 851- 6452
Fax: (506) 851-6429

- St: John's (Ne'wfoundland)
Atlantic Place. '
‘ 215 Water Street; Suite 504
P.0. Box 8950

. St. John's, Newfoundland AIB3IRO -

- Tel: (709) 772-5511
o Fax’ (709) 772-5093/2373 - .

- VHalifavx,' (Néva Scotia)' : _
- Céntral Guaranty Trust Building -
.1801 Hollis Street, 5th Floor - -

P.0. Box 940, Station M .
Haleax Nova Scotia B3J 2V9

" Tel:(902) 4267540
- Fax: (902) 426-2624 1
_'%I‘oro'nt'o (Ontarle) .

" Dominion Public Building

1 Front StreetW 4th Floor

.Toronto, Ontario’ MSJ 1A4-

Tel: (416) 973-5053

“Fax: (416)973-8161 ‘

'C‘harl_‘ottetow.n' (Prince Edward Islani_l)

Confederation Court Mall
134 Kent Street, Suite 400

'_ P.O. Box 1115

Charlottetown, Pr1nce Edward Island
- CIA7MS8 :
. Pel: (902) 566-7400'.

Fax: (902) 566-74350

Monlfeal (Quebec) - :

" Stock Exchange Tower - :
- 800 Victoria Square Suite 3800

P.O. Box 247

- Montreal, Quebec .H4Z 1E8 o

Tel: (514) 2838185

- 'Fax (514) 283-8794 -

: ‘Saskatoon (Saskatchew an)
: '119-4th Averiue South, Suite 401 -

_Saskatoon, Saskatchewan S7K 5X2.
Tel: (306) 975-5315

' Fax: (306) 9755334

B Reglna (Saskatchewan) A S
1919 Saskatchewan Dr1ve 6th Floor T

Regina, Saskatchewan S4P 3V_7
Tel: (306) 780-6325

" Fax:(306).780-6679

._ ‘_.Whitehorse (Yu_kdn)
- 300 Main Street,.Suité 210
" Whitehorse, Yukon "Y1A 2B5

Tel: (403) 667-3925 -

Fax: (403) 668-5003 -




e . Investment Dev elopment Bureau’

. .Offlcers wuhm this. program assist Canadmn compames in fmdlng forelgn mvestment partners
- For mformatlon call (613) 995- Ola9 o ~

» Industrv Canada (IC)

Industry Canada is the key federal department with a mandate to promote 1ndustr|al development

- Its sector experts have’ detailed knowledge of the productivity, competitiveness and marketing
challenges facing Canadian companies. IC’s capabilities are also enhanced by expertise in the
identification and application of technology to industry needs. The regional offices of IC work -
~ directly with Canadian companies to promote industrial, scientific and technological development,
They help chents seize opportunities in a competitive international marketplace, by providing

~ services in the areas of business intelligence and mformatlon technology and industrial develop-
. ment; and trade and market development. They also promote and manage a portfoho of programs
and services. The following are areas in which’ IC regxonal offices have special competence:

. > decéss to trade and technology intelligence and expertise;
> entry points to national and international n'etwor'ks';_‘
> ‘mdustry sector knowledge base; and =
,cllent focus on emergmg and threshold firms. .

Y-‘

Thc Busmess Opportumtzes Sourcmg System’ (BOSS)

‘ . BOSSi isa computenzed ISC data bank that profiles the products and services of more than 26 OOO '
Canadian companies. More than 11 000 domestic and international subscribers use it, both to locate

- . Canadian‘suppliers and to identify market opportunities. For information call: (613) 954-5031.

Market 1 nformatzon Service

This IC service provndes Canadian compames two-thirds of them small busmesses w llll detailed
market mformatlon ona product-spemflc basis. For mfonnatlon call (613) 954-4970.

‘ 'Atlanti_c Canada Oppobrtuniti_es Ageney (ACOA) .

‘Atlantic Canadian companies seeking to develop. exports to Mexico may be eligible for
“assistance from ACOA’s Action Program. Aside from regtonal offices in four provmces
ACOA may be contacted at its head offlce ' ' -

Blue Cross Centre ' » .
" 644 Main Street R - Toll free: 1-800-561-7862

- P.0.Box 6051 ° ' - Tek: (306) 851-2271
"Moncton, New Brunswick E1IC9J8 -~ - Fax: (506) 851-7403

WeStern Economic Di'vcrs'ifwltton Canada (WD)

Western Canadtan companles interested in Mexico may secure assistance from WD, w hlch
among other activities seeks to promote trade between Western Canada and markets around
the world. For further information, please contaet the Dlrector General Trade Dev elopment

P.O. Box 777 v '
240 Graham Avenue, Suite m ’ " Tel: (204) 9834472

* Winnipeg, Mamtoba R3C 2L4 . Fax:(204) 9834694 -

1o




KEY CONTACTS -

. " The followmg hst hlghhghts key
. Canadran and Mex1can mstrtutrons

. that can be useful to Canadran ﬁrms - _
consrdermg doing business i in Mexico. . .-

~In Canada
) Busmess Assoczatlons

Canadian Council for the Amerlcas
" Executive Officés, Third Floor
. .145 Richmond Street West
- -Toronto, Ontario M5H 2L2- "
Tel: (416) 367-4313 *
. Fax: (416) 367-5460  :

.+ Canadian Exporters"As.soci_ation:' ~
. 99 Bank Street, Suite 250
_ " Ottawa, Ontario, K1P. 6B9
. Tel: (613) 238-8888
- Fax: (613) 563 9218

Canadlan Manufacturers Assoc1atron
- 75 International Boulevard, Fourth Floor'
. Etobicoke, Ontario MOW 6L9° .-
. Tel: (416) 798-8000
o Fax: (416) 798-8050“ .

5 Forum for Intematlonal Trade Tralnlng -

- 155 Queen Street, Surte 608
Ottawa, Ontario K1P 6L1
_ Tel: (613) 230-3553
"L " Fax: (613) 230-6808

- Mexican Government
' _Offices'in Canada
: ‘Embassy of Mexico
. 130 Albert Street, Suite 1800
-Ottawa, Ontario K1P 5G4
, Tel:,(613) 233-8988
' Fax: (613) 2359123

SECOFI
; _130 Albert Street, Surte 1700 -
. Ottawa, Ontario KIP 3G4
“ Tel: (613) 235-7782
Fax: (613) 235- 1129

" . Fax:(416) 867-1847
- 200 Granville Street, Suite 1365 -

_..Tel: (604) 682-3648
* Fax: (604) 682-1355 . -

1501 McGill College, Siite 1540

In addition to the Embassy, Mexico ‘ .
~ maintains consulates general in

Montreal, Toronto Vancouver and
Quebec City and an honorary T
consulate inr Calgary. ' ’

. Bancomext ‘whichin Mexwo is the
- National Bank for Foréign Trade, oper-
. _ates in'Canada as a Trade Commission, . -

with branches in Toronto, Vancouver

. -and Montreal. And Banamex and
: .Banca Serfin, both prrvate-sector

banks with offices in  Toronto, operate

- mternauonal trade centres ‘there.

Bancomevt

- - Trade Commlsswn of Meuco

P. O Box 32, Surte 2712

| " TD Bank Tower
.66 Wellmgton Street
* Toronto, ON-M5K 1A1-

Tel: (416) 867-9292

Vancouver, BC V6C 184 - .

Montreal,'PQ H3A 3M8
Tel: (514) 287-1669

 Fax: (514) 287-1844

““In'Mexico

Canadian Government
Offices in Mexico

.Commercial Division - -
" The Embassy of Canada in Mexico " ‘

Schiller No. 529 .

~ Colonia Polanco

Apartado Postal 105L03
11560 Memeo D F

. México
- Cable: Canadran Memco City
i Tel (011) 52-5-724-7900

Fax: (011)52-5-724-7982 . .~ - S "j”‘




Canadiqh Consulate =

. Edificio Kalos, Piso C-1 _
-Local 108A

Zaragozay Cbrﬁtigucion; -
64000 Monterrey,

~ México .
“Tel: (011) 52-83-443-200
: F.'_ix (011) 52-83-443-048

" “Canadian Business Centre

(opening in July 1994)

- ¢/o Commercial Division :
The Embassy of Canada in Mexico -

Quebeé_ House

Quebee House -

- .Av. Taine 411°
Colonia Bosques de Chapultepec
-11580 México, D. F '

México
Tel: (011) 52- 3-2308208
Fax: (011) 52-5- 254-4282

' The Canadian Chamber
- -of Commerce in Mexico

c/o‘ Bombardier SA de CV

"~ Paseo de la Reforma N° 369
Cuauhtamoe
. 06300 México, D.F.

México

' Tel: (011)52-5- 0961132-3 0541

Fax: (011) 729-9903

Bank of Montreal
Horacio No. 1833-301

.COIoma Polanco. . -~
~ 11510 México, D.F.
- México . -

Tel: (011) 52-5-203-8211

-, Fax: (011) 52-5-203-8542

) .Royai Bank of Canada

Hamburgo 172, Piso'5

- Colonia Jurdez
. 06600 México, D.F.

México

- Tel: (011) 52-5-207-2400
" Fax; 011) 52-5-208-1592

Bank bf Nova S'éotia.

- Hamburgo No. 213, Piso 10 .

Colonia Judrez- .
Apartado Postal 6931 -
06600 México, D.F.

~ México
© Tel: (011)52-3-256-0622 °

Fax: (011) 52-5-208-7182

- Canadian Imperzal Bank.

of Comm erce -

) Campos Eliscos No. 400 -
402 -A
- Colonia Polanco

11560 México, D.F. -

~ . México
© Tel: (011) 52-5-281- 1074

Fax: (011) 32-3-280-3069

Mexicm_z Federal' Government
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INTRODUCTION

" La mise en oeuvre de l’Accord de hbre-echange nord-améncaln (ALENA) genere pour les entrepnses
o canadiennes de nouvelles possibilités de partenariat avec les Etats Unis et le Mexique. Afin daider .
* Tentreprise canadienne 3 comprendre ce qui l'attend, 4 s'y. préparer-et A tirer parti de I'é larglssement
de nos horizons commerciaux, le ministére des Affaires étrangeres et du Commerce 1nternat1onal
; ‘(\IAECI) a préparé le present survol des nouvelles poss1b111tes *

Lemarche_' . _ . S _
. Les trois pays de lAménque du Nord se sont employes a lrberahser leurs échanges commercraux
~llen est resulte un.nouveau marché unifié de 360 millions de personnes quelque 30 millions de -
' plus que celui de la’ Communaute europeenne Cela dit, il n'y apasque la dlmensmn du marché qui
: compte. Le marché nord- -américain se: caractense egalement par le relevement des niveaux de vie,
par sa stabilité économique et politique, ainsi que par un bilan nettement positif sur les plans de °
“ Pinnovation et dela croissance économique: Les entreprises canadiennes | qui recherchent des
‘marchés 1ntematlonaux dynamiques pour-y écouler leurs produits et servrces ou des partenalres o
1nvest1sseurs n ‘ont qu A 'exammer le m111eu qui les entoure : :

:'Les Etats Unls '

Les Etats-Unis constituent de longue date 'un des pnnc1paux marchés du Canada La conclusron de
" PAccord de llbre echange entre le Canada et les Etats-Unis (ALE) a permis d’ouvrir considérablement
le marché amencaln aux entreprises canadiennes. L’ALENA poursuit ce processus de libéralisation -
“etles entrepnses canadiennes, en partlculler celles du’ secteur des services, auront un meilleur acces
 ade nombreux marchés publics chez nos Voisins du Sud. 1s agit d'un elarglssement important des
- débouchés, car le gouvernement des Etats-Unis est le plus important acheteur de prodmts et services .
S au monde. En 1992, les achats des divers ministéres et organismes féderaux améncalns ont attelnt
"un total de 200 mlll1ards de dollars américains.

' Le Me\rque

Les grands changements econom1ques et sociaux qui ont eu pour effets la balsse de 1’1nflatlon la
" 7 libéralisation du commerce et la réduction du fardeau réglementaire pesant sur les entreprises ont
: »1nsufﬂe un dynamlsme partlcuher au climat des affaires au Mexique. Depuis trois ans, 'économie
mexicaine affiche en canséquence une croissance annielle moyenne’de 3,5 p. 100. En 1992, le pays
-a accueilli des investissements® étrangers directs de plus de 6 milliards de dollars et ses 1mporta-
tlons ont progresse de 22 p 100 par rapport a1991. S

Cette croxssance économique a stlmule la demande de biens canadlens dans des’ secteurs comme les ,
technologles del'information, le matériel et les services de transport, le matériel et les services envrron— .
* nementausx, lingénierie et le baUment l'agro-alimentaire et les industries basées sur lesressources.
Le Mexrque constitue déja le pnncrpal partenaire commercial du Canada en ‘Amérique latine; le
.- volume des échanges bilatéraux s ‘est établi 2 3,5 milliards de dollars en 1992. De fait, cétte.année-la, ~
- les exportations canadiennes vers le Mexrque ont effectué i imn remarquable bond de 37,4 p. 100; s’élevant '
ainsi a 771 millions de dollars. Les entrepnses canadiennes se sont rendu compte de I'ampleur de ces
debouches et, en 1992, les exportateurs canadiens ont effectué quelque 4 500 visites 2 la schon
commerc1ale de l’ambassade canadlenne a Mexico, comparatwement é 2 100 vrsrtes en 1991.

_Le present guide offre un aperc;u dela s1gn1ficatmn de ce nouveau contexte pour les. socretes canadlennes -

- I vise a aider les entreprises a décider si elles devraient explorer ces débouthés: L’entrepnse qui désire -

- Souvrir au marché nord -américain y trouvera des idées sur la fac;on de proceder et sur les organismes
qui peuvent lui venir en aide. Pour de plus amples renseignements sur la fagon de faire des affaires

“ avec le Mexique, nous invitons le lecteur 2 consulter la publication Mexique-Canada : Partenariat pour
Ia réussite, parralnee par le MAECI et dlsponrble par lentrenuse du centre lnfoEx (vou' p. 8). ‘

"Tous les montants sont mdxqués en dollars canadzcns a moins d avis coritraire.




ACCES AMERIQUE DU NORD

: .Acces Amenque du Nord, programme de 27 millions de dollars mis en oeuvre en coopérauon
avec le secteur privé, vise 2 aider les entreprises canadiennes a traduire en-ventes et en emplois
les débouchés naissants du nouveau marché nord-américain. Accés Amérique du Nord est congu
~_ pour faciliter Iactivité dans toute la zone de liBre-écharige nord-américaine, mais le programme
comporte une aide specxa]e pour les sociétés qui envisagent de faire des affaires au Mexique. Ces
.- initiatives sont résumées ci- -aprés; pour un complément d'information, il suffit de communiquer
*. .avec InfoEx en composant sans frais le 1-800-267-8376, ou encore le (613) 944-4000 ou, par télé-
copieur, le (613) 996-9709. Vous pouvez également communiquer avec le Centre du commerce
international de votre reglon dont les coordormées f gurent aux pages 18 et 19 du présent gurde

“A\'ls et conserls en matrere d’exportadtion

En réponse 2 des initiatives régionales, Accés Aménque du Nord parramera des sémmalres
‘et des ateliers partout au Canada. Ces activités feront appel 2 des spécialistes du secteur privé,
"des associations de gens d'affaires, divers ministeres fédéraux et des gouvernements provinciaux.
. On vise 2 donnér aux entreprises canadierines des renseignements pratiques sur les institutions 2
) caractére Jundlque du \ie'uque sur son cadre reglementmre et sur ses prathues commercrales

Renéeignenlents sur les marchés et information commerciale

Acees Amérique duNord aidera les entreprises ‘canadienines en leur fournissant des données sur les
" -marchés et des conseils commerciaux complets et pr:mques ce qm comporte les éléments suivants :

> élargissement du role des délégués commerciaux canadiens i Mexico et 2 Momerrey afin
- d'offrir sur place des consex]s et une aide de meilleure quallté aux entreprises canadlenrres,

> des études de marché sectonelles des bases -
‘ ,de données et des publications sur les débouchés
qu offre le marché mexicain;

" » des séminaires sectone]s ammés en collaboratlon
" avecdes associations industrielles canadrennes
de partout au pays;

> . .de l’mformauon sur les 1nc1dences sectonelles
" de 'ALENA; et

"> le'détail des améliorations de 'FALENA par rapport
4 I'ALE au chapitre des régles d'origine, de I'élimina--
tion accélérée des droits de douane et des nouvelles
possibilités d’'exportation de services s ouvrant au
titre des marchés publics des Etats Unis.

Centre canadu.ll des affdlres a \le\lco

* Le Centre canadien des affaires ouvrira bientdt ses portes 4 Mexico, afin d'offrir aux gens
‘d'affaires canadiens en visite au Mexique un <guichet unique» out lls pourront rencontrer leurs
collgues mexicains, tenir des séances de formation et presenter leurs produits et services
d’éventuels clients. Le Céntre, exploité en régime de recouvrement des coiits en partenanat avec
I'industrie canadienne, offre aux représentants de sociétés canadiennes en visite au Mexique des
salles de réunion, 'accés temporaire 2 des bureaux, une bibliothéque d’ouvrages et publications
E commercmles des lignes telephomques les reliant au Canada et des services de traduction et
o mterpretzmon sur place. Le Centre mettra également $es installations & la disposition de
ses hotes canadiens et accuerl]era des forres commercmles des séminaires, des missions et
des mmatlves particulitres des socnetes




Stlmulatlon de 1 mvestlssement

- Le programme Partenalres canadrens pour l'investissement au \/Ie}nque ardera les entrepnses

canadiennes 2 deﬁmr des p0531b111tes d'alliance stratégique et dinvestissement avec des parte-- -

_ naires mexicairns; au moyen de tables rondes et d’ initiatives de liaison. Des ateliers au Canada -
et au Mexrque feront connaitre 2 des sociétés canadiennes et mexicaines les aspects concrets
“del’ etabhssement et de la réussite de partenariats’ d'investissement. On informera les sociétés -

_mexicaines sur la technologxe supérieure du Canada, sur € climat de Iinvestissement et sur des '_ .
" - occasions précises d'investissement avec des partenaires canadiens. Des tables rondes srmllalres _
.- seront organisées afin de présenter des entrepnses canadlennes a d’éventuels partenalres :

amencams en matlere d’mvesussement

- Des ateliers au Canada“

et _au—Mexique'féront

* connaitre & des sociétés

canadiennes et mexicaines

. les aspects concrets de

i o f'!’établirssement-é‘t_de‘ _ V_.-:"

la réussite de partenariats-

d'investissement .

: V.NEMEX R R .
"Le programme N ouveaux exportateurs au Mexrque (NEMEX), .
* ~axé sur la formation 2 I'exportation, est congu de maniére 2 -
-donner aux sociétés canadiennes une expérience directé du
. marché mexicain. Ce programme de formatlonvpour l’gxpansron

commerciale suit le mgdéle de celui des Nouveaux exportateurs

- aux Etats frontaliers (NEEF), lancé avec succds pour aborder le ,
-marché américain et présenté en collaboration avec le Forum pour

< la formation en comimerce international (FITT). Les partrclpants '

'smvront d abord le cours GéoFITT Mexique, atelier de formation -
pratique intensive présenté au Canada. De six & dix seinaines plus .,

. ‘tard, les participants disposés-2 investir plus de.temps et d’'argent

pourront participer 2 des missions spécialisées au Mexiqué, congues

pour aider les exportateurs canadiens & mieux réaliser leurs ob'jec-:
tifs commerciaux. Une mission typique du programme NEMEX -

- comporte une visite de trois 2 cing jours afin d'explorer les possn-~ .
bilités de ce nouveau marché. Les membres de la mission appren- .
dront une foule de détails sur des sujets comme les formalités :

douanigres, I'expédition, I'é thuetage les questions fmancxeres

' le cadre jundlque etla fagon de mener les affaires du Mexique.. .

'E\pansmn des missions et forres commercmles

- L'expansion du programme de missions et de foires commerciales d’Accés Amerlque du Nord o

rehausse I'image de. marque du Canada au Mexique et facilite 'action de commercialisation
de nos exportateurs. Le programme comprendra chaque année plus de 25 foires commerciales
- _specxahsees De plus; on organisera des missions pour de petites et moyennes entreprises,

dont certaines comporteront egalement une participation a drverses conférences et fonres

- ,'commercrales tenues au Mexrque et aux Etats Ums




" ‘LA PLACE DU CANADA SUR LE MARCHE NORD-AMERICAIN

- Le marché nord-américain constitue déja I'une des plus importantes zones commerciales au

monde. En 1992, le commérce et l'investissement entre les trois pays de 'Amérique du Nord :

§ représentalent au total des échanges d’env:ron 500 mllllards de dollars.

Courants d’echanges de marchandlses Canada Etats Ums-Mexlque, 1992 _
(D’apres Ies statlsthues douanleres)

spreyu L'T S

Sources : Statistique
Canada, département du -

LALE a ouvert la voie 3 'ALENA et a permis aux’ relatlons économiques entre le Canada
et les Etats-Unis de contmuer de progresser. En 1992, les exportations canadiennes vers
les Etats-Unis ont augmenté de 13,6 p. 100 par rapport 2 1991. Le commerce du Canada -

~ avec les Etats Unis atteint une ampleur sans précédent et ce secteur croit plus rapldement

quie le reste de notre économne

L'élargissement de ces rapports au Mexique est venu ajouter un marché en pleine croissance
de plus de 85 millions de personnes 2'la zone de libre-échange Canada-Etats-Unis.

Commerce des Etats-Unis .




" NOUVEAUX DEBOUCHES POUR

L’ENTREPRISE CANADIENNE

. La mise en oeuvre de l’ALENA permettra d’accroxtre les possxbxlltes d’ changes_ commerciaux
et d’1nvestxssements pour Ies entreprises canadiennes. : . : .

P B
- pour ]es prodults manufactures que pour les. serv1ces commerciaux et professwnne]s

Un mexlleur acces 3 un marché nord-ameneaxn de 360 millions de consommateurs tant

L’oceasion d’ exporter plus de prodults et services canadlens au Mequue T'un- des

-marchés mondiaux 4 la croissance la plus rapide. De 19902 1992, les 1mportat10ns .
‘mexicaines ont bondi de 53 p. 100. Le Mexique affiche une énorme demaride de biens -
-6 qulpement de services et d’1nvestlssements dans des secteurs our le Canada occupe

" une posmon de leader mondlal

-De nouveaux débouchés 3 a l’exportatlon pour les Canadiens et de nouvelles p0551b1htes d’1n-
o vesnssement au Canada pour les Me\ncalns dans presque tous Ies grands secteurs industriels. -

>  Des relations’ commerma]es plus équitables avec
+ le Mexique. Avant I'entrée.en vigueur de TALENA,

. le Mexique 1mposa1t aux exportanons canadiennes des
- tarifs douaniers-élevés et des exigences de licences qul;.“
-risquent augmenter nos coiits dans une proportion

toutes les licences d'importation et tous les droits de
] douane apphques pir.le Mexique, dans certains cas
des I'entrée en vigueur de l’Accord et, pour le reste,
“en moins de'dix ans. 7 o
> Des reg'les d’origine nord-ainéricaine"plus strictes et -
" 'mieux définies. Ces régles permettront de determlner
d’emblée Ies marchandises admlsSIb]es a l’entree en
franchise en Amenque du Nord. '

.La possxblhte de soumlsswnner de’ grands marchés publics d achat de biens et serwces
“aux Etats—Unxs et au Mexique. Chaque pays de 'ALENA sera sur un p1ed dé gahte en ce

qui concerne I'accés au processus d’appel d’offres.

] De mellleures methodes de reglement des dlfferends

' Une occasion d’accrmtre les échanges du Canada avec le reste de PAmérique latlne Grice

aux contacts qu'ils auront établis au Mexique, les exportateurs canadlens pourront mxeu.\

. exp]01ter les débouchés cormnerclaux ailleurs dans la région.

- Un attrait plus grand pour, lés investisseurs etrangers Du fait de sa partlmpanon a l’ALENA, .
e Canada pourra assurer dux investisseurs étrangers un aceés au marché nord-amencaxn

plus de 80 P 100 des importations en provenance du . .
- Mexique entralent en franchlse au Canada. Par contre, -

pouvant atteindre 20 p. 100. L’ALENA élimine presquie




'NOUVEAUX DEBOUCHES SECTORIELS -

Voici quelques er(emples des secteurs industriels particuli¢rement prometteurs au Mekique. o
:‘ Automobile : Les échanges Canada-Mexique sont dominés par des expéditions de produits

" .de I'automobile, notamment des véhicules finis, des.moteurs et des pieces. La valeur de ces - - -
échanges dépassait 1,75 mllllard de dollars en 1991 et on prévoit une hausse appréciable-a

court terme. Ce secteur eompte déja pour 60 p. 100 des échanges commerciaux bilatéraux,
:ce qui fait du Mexique'le plus 1mportant debouche du secteur automoblle canadien aprés

- les Etats-Ums

'x\gro-ahmentzure Presque tous les prodmts agro-allmentalres peuvent trouver des debouches .
‘au Mexique, notamment les aliments, les: aliments transformés, les oleagmeux, les céréales, les -
- produits carnés, le bétall et les animaux reproducteurs. En 1990, 1¢ Mexique a importé un total
. "de 5 milliards de dollars en alunents et boissons. On estime que la croissance annuelle du secteur
’établlra entre 30.et 40 p. 100 pendant les cinq prochaines années, i cause d’une urbanisation
soutenue et de la hausse du niveau de vie. Au mioins de 15 2 20 p. 100 de la populatxon mexlcame
 détient maintenant un revenu suffisant pour acheter reguherement ’
" des allments transformés surgelés 1mp0rtés . .. ‘
Acces Amerique du Nord

_ \Iatenel et serv ices eénv 1ronnementaU\ Les 10'millions de

* dollars de ventes de l’mdustne canadienne représentent environ

3 p. 100 du marché : mexicain du maténel environnemental. Le , , vise a_'a[der les entrep rises
‘Mexique dépensé cha_que année autour de-300 millions de dollars : _ _ :
en matériel et services environnementaux, dont 12 p. 100 . canadiennes a traduire

sont assurés par des importations. On prévoit pour le marché
environnemental mexicain une croissance annuelle de I'ordre’

.de 15 p. 100 d’ici I'an 2000, ce qui témoigne d efforts accrus pour en.v_erlte.s et en emplois

remédier a la dégradation de 'environnement survenue par Te

passé. De 1991 21994 seulement, le gouvernement mexicainaura .~ - @S débouchés naissants
dépensé 4,6 mllhards de dollars américains pour lenvironnement, - — -
© auxquels s'ajoutent des fonds de I'ordre de 2 milliards de dollars _ P du nouveau marché

américains provenant des mstltutlons ﬁnaneléres internationales.

" Machinerie industricllc : Le Memque procede actucllementala = " nord-américain
modernisation et 2 l’expansron de son infrastructure industrielle. : :
- Par consequent il s'ouvre des débouchés tras variés pour fournir

aux entreprises mexicaines une large gamme de machines industrielles, dans l’mdustne

‘primaire et secondaire. L'industrie mexicaine manifeste également une demande forte et
croissante de techniques avancées de production, dans des domaines comme la production
‘automatisée et le contrdle des stocks. L'entrée en vigueur de I’ALENA donnera aux produc- -
teurs canadiens de machinerie mdustnelle un avantage tarlfalre marqué par rapport a

- leurs coneurrents d'outre- -mer.

Teclmologle de I mfomntmn Le secteur mexicain des teleeommumcatlons vient d étre
privatisé et déréglementé. On prévoit que le Mexique consacrera environ 30 milliards de dollars 2
la modemlsatlon de ses réseaux téléphoniques au cours de la prochaine décennie, ce qui créera
des débouchés pour le matériel de téléphonie rurale, les réseaux interurbains, la commutation -
numérique, la fibre optique et la'téléphonie cellulaire. Parallelement, Pindustrie du matériel
informatique est I'un des secteurs Jindustriels qui progresse le plus rapidement au Mexique.

~ On estime que ce secteur connaitra des taux composés de croissance annuelle de 19 p. 100 .

" au cours des prochaines années. Dans le domaine des loglmels la croissance devrait étre

" -particuliérement marquée pour les loglmels d appheatlon l’mtegratlondes svstémes et les
 services professionnels.




. Prodmts et serwces du petrole et du gaz : Le Mexlque possede en 1mportance les crnquxemes

" réserves connues de petrole et de-gaz au monde. La société PEMEX, monopole pétrolier étathue
“ représente A-elle seule le pnnclpal acheteur mexicain de prodults et services dans ce secteur et

" elle a récemment pris des mesures afin de permettre une plus forte. partxclpatlon etrangere aux’

contrats de forage et de services: Actuellement, le Canada détient environ 3 p. 100 du marche ST

. des services d'ingénierie, ce qui représente des ventes de 8 millions de dollars en 1992, et
~ 3p. 100 du marché du matériel et de la machinerie industrielle secondaire, ce qui correspond 4
N des ventes de 13,7 millions de dollars en 1992. Le domaine des services presente des debouches,
"“surtout dans les secteiirs du génie environnemental petroher des services de levées sismiques -
et d’mterpretatlon et du génie du traitement du gaz. Les entreprises canadiennes peuvent egale—
_ment tirer parti d’une ligne de crédit de 500 millions de dollars que la Soclete pour i expansxon
- des exportatlons a accordée 2 la société PEMEX. - :

X Maténel de transport Le Me\nque procede ala modemlsatlon de son mfrastructure de
. ‘transport. Des entrepnses canadlennes ont déja reallse des ventes 1mportantes a la société
B ferrov1a1re natlonale du Mexique et des débouchés intéressants s’ouvrent dans le secteur dit
“transport en commun urbain. Mexico prévoit, 2 elle ‘seule, consacrer 180 millions de dollars .

Cala modermsatlon de son réseau de métro. En ce qui concerne le transport dérien, on estime
* que le pays investira 1 milliard de dollars én appareils dans un proche avenir. Parallélemient, le.
Mexique privatise ses ports et de nouvelles 1nstallat1ons maritimes sont en voie de planxﬁcauon <

" De plus, les opérations de transport l’entretlen etles servnces-consells offnront de nouvelles .
possibilités aux loumlsseurs de servnces de transport. . -

Services : Au fur et & mesure que e Me‘uque continuera de se developper, il aura besoln

" d'un Lirge éventail de services commerciaux et professronnels afin d’améliorer la qualité de ses
infrastructures. En fait, le Mequue ne: compte pas un seul marché de services, maxs plusieurs.
Parmi les domaines d'importance cruclale actuellement, on peut mentionner les services

_financiers (banques comptabilité, investissement et assurance), les services professlonnels :

- (conception architecturale, urbanisme, génie-conseil) et lés services commerciaux (reseaux

- de distribution, COIISGIIS juridiques, formatlon du ‘personnel et des cadres).

Le vaste mqrche améncaln des services présente egalement beaucoup de possnblhtes et
Tentrée en vigueur de TALENA permettra de maniére générale aux sociétés canadlennes de

profiter plus facilement de ces débouchés. Plus prec15ement TALENA prévoit un assouplisse- .

ment ‘progressif des restrictions dans des domalnes comme ceux des services professnonne]s
du transport terrestre et des services aériens speclallses Parmi les secteurs prometteurs, on
signale particuliérement la conception architecturale et la construction, le génie-conseil;’

le transport, la géomatique, les services environnemeritaux, les services Jundlques la
technologle de l’mformatlon et les telecommunlcatlons ' -

Marches pubhcs Les marches publics ¢ du Mexique et des Etats Unis continueront d’offrir des’
débouchés attrayants aux exportateurs canadiens. Au Mexique, PFALENA permettra aux socxétes
canadiennes d’avoir aceds aux marchés publics, en particulier ceux de la PEMEX et de la CFE, .

société d’Etat dans le secteur de l'électricité, dont les achats representent prés de 8,2 mllhards .

de. dollars amencalns

" - Aux Etats-Unis, PALENA élargira les debouches des entreprlses canadiennes en leur donnant

‘acces aux achats de plusieurs organismes publlcs américains, marché qui leur était auparavant -

fermé. Ainsi, les sociétés canadiennes pourront soumissionner des contrats de construction
du U.S. Army Corps of Engineers, dont le budget pour 1994 devrait s'établir 2 11,2 milliards
de dollars américains. Qui plus est, les foumlsseurs canadiens de services pourront profiter
d'une d1sposmon de ’ALENA qui leur permet de concurrencer directement les fournisseurs”

e américains pour plus de 30 milliards de dollars par année de contrats de services fédéraux.




PROPOSITION DE REDUCTION PROGHESSIVE
DES DROITS DE DOUANE B

Les trois pays de lAmenque -du Nord ont convenu d’un calendrier de dm ans pour I'élimination °

- des droits de douane apphcables 2 presque tous les biens satisfaisant aux critéres définis dans
les régles d'origine communes. Le calendrier d’élimination graduelle dont ont convenu les
trois partenaires comporte trois catégories. Certains biens bénéficient immédiaterment de
la franchise, Une autre catégorie de biens fera T'objet de cinq réductions annuelles de 1994

~ 21998, Pour uné troisiéme catégorie, la baisse des droits de douane s'efféctuera en dix étapes
annuelles, de 1994 2 2003. Quelques produits sont exclus de ces catégories, par exemple, les
oeufs, les produnts laitiers, la volaille et le sucre. L'élimination progressive des tarifs douaniers o
entre le Canada et les Etats-Ums se poursuivra selon les modalités convenues dans 'ALE.

"De ce f:ut tous les drmts de-douane ertre les deux pays auront été abolis le ler-janvier 1998.

Les tableaux su1vants présentent quelques e‘(emples du processus d'élimination progressive
* des droits de douane dans le commerce nord-américain.

'Exemples de prodmts canadlens visés par I ellmlnatlon
_des droits de douane mexicains.-

 ELIMINATION IMMEDIATE .| CINQANS -~

> poisson -

> inaiérie_l de.

" > engrais et soufre

télécommunication.

» bois et papier

> matériel de transport

» ameublement
>. 'produits .
pharmaceutiques

> jouets

Exemples de produits mexicains visés par I ellmlnatlon
des tarifs douaniers canadlens :

 ELIMINATION 1MW

- » matériel de

> film et matériel
- photographique
» machinerie
et matériel

télécommunication

» camions légers
> outils -

» produits du
‘caoutchouc -

» vétements

» chaussures-

> jouets |




 FAIRE DES AFFAIRES AU MEXIQUE '

' f_'Les Canadrens qu1 ont l’mtentron de falre des affarres avec le’ Mexrque dorvent se preparer
A l’expenence d'un mode de vie profondement drfferent Ainsi, les Mexicains accordent plus
d 1mportance aux formalités que les Canadiens ou les Américains. Ils s'attendent donc a ce

Pour présenter plus.de détaifs_ s

‘sur *économie mexicaine, les. -

débouchés commerciaux .

- naissants, les stratégies de..

penetratlon du marche meX|ca|n v

etles prathues commercrales

dans ce pays, le MAECI palraine

la 'pUincation Mexiqr.re-Carrada 2

Partenarrat pour Ia reussrte

: en collaboratron avec Ia Banque

de Montreal vaer5|f cation de - '

l’économxe del Ouest Canada

IAgence de’ promotron B
economlque du Canada

Atlantrque et Baker & McKen2|e.,

De plus Ie MAECI a prepare un_‘ :

prof | detallle d’ une trentalne

de secteurs de I economle "

) memcame offrant des debouches

 intéressants _aqx_svoaetes
© Zanadiennes. Pour obtenir un
exemplalre du gmde ou dun
’ ‘profll sectorlel veuillez telephoner
- au Centre InfoEx, sans frals
. au1-800-267-8376, ou
- U (613) 944-4000.

- que vous arr1v1ez 4 Theure aux rendez-vous, équipés de cartes de visite
.. et capables de conversera propos de questions d’actualité. Le contact
* personnel est 1mportant pour les Mexicains, qui affichent une pré- .
' v'ference marquée pour les rencontres personnelles. en vue d'établir .
. “des relations plus étroites dans un climat de confiance au lieu de
- transiger par telephone En fait; les Mexicains traitent une bonne

partie de leurs affalres au restaurant p]utot qu'a }eur bureau

I 1mportance dommante de la famllle dans la vie: mexrcame ‘influe -
" “sur Porganisation du travail, oit 'on"accepte d1ff1c1lement le prmcrpe

dela délégation des. responsabrhtes Cela srgmfle parfors qu'un subor-

-donne mexicain hésitera a prendre une initiativé allant au del des
‘instructions qu 'ila regues preferant plutdt aller demander une -
, autonsatron expresse 4 son supérieur.’ -

"De fagon generale les Mexrcams apprecrent une condurte respectueuse

et préferent éviter les conflits. Par conséquent, un specxallste de.rang

" inférieur peut hésiter a prendre Pinitiative d’offrir i un conseil 2 un

généraliste’ qui occupe uf poste de cadré supérieur de l’entreprlse

Parallelement, les réprimandes et les changements d’orientation. -

s effectuent dans la discrétion. Ainsi, un employé n est jamais -

L reprrmande ou comge en présence de ses collegues

" Les Mexrcams sont toujours polis et ils éprouvent donc dela dlfficulte

a transmettre de mauvaises nouvelles ou a dire non. 1 faut acquérir une

i b'.certamer expenence dela personnalrte me‘ncame avant d’apprendre la
~.fagon de bren interpréter une reponse posrtlve

.Ces dlfferences culturelles et d’autres encore, peuvent parfois rebuter

IeS entreprlses qul s’intéressent au marche mexrcaln surtout lorsque

leur expérience intérnationale est limitée: Dans un tel cas, il peut falloir -

consacrer uil temps ¢ consrderable a l’analyse des debouchés a Pétide

"du marché, 1 la recherche d’un agent ou d'un autre type de partendire,

a la'négociation d'un contrat ou méme i la conclusion d’une entente
0ff1c1euse pour ensuite § attaquer aux tracasserles bureaucrathues

"La tache peut sembler insurmontable. Il est essentiel de développer

une sensibilité 2 la culture mexrcame ‘ce qui s'acquiert seulement : avec
I'expérience. Néanmoins, la perseverance peut mener a des resultats

‘tout a fait consrderables

~"Apres avoir reﬂech1 i tout ce. que suppose le ]ancement d’une

initiative au Mexique, un bon premier pas consiste i communiquer

avec le délégué commercial du Centre du commerce international

de votre région ou avec le ministére du Commerce de votre’ province.
Au Mexique, la Section commer,crale de 'ambassade du Canada.peut

. vous donner des rensergnements précis sur la situation du marché et vous aider a réaliser
"une premiére évaluation de la demande eventuel]e d’'un produrt ou d'un service.donné. La
Sectiori commerciale peut également organrser une série de. rendez -vous avec d'éventuels

'agents et 1mportateurs
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Ahments et boxssons
: &meublement résxdenuel et de bureau :
_ Articles de sport et de loxs_!rs :

'.Bbis d'oeuvre et produits du bois '

Composants électromques T

Débouchés agro—allmentaxres _

/au Me\lque -

Débouches pour les pmdults

- .'delapeche

D_lstnbqun dans le marché .

-secondaire de Pautomobile . -

» - Eau émb'outeillée

. Enqucte sur les oleagmeu.\ .
7.1992, Mexxco _
Evaluauon du marché d 'exportation
pour T’ agrooallmentmre

Emmen du secteur de la construcuon

_Fer et acier

Homard; marché et réseair
de distribution

. Industrie de l'automobile et des picces,

Industrie de la construction”

< au ;\l_exique

’ Industnemmu.re .

ngnes dlrectnceq pour Ies

fe\rpomueurs canadlens de poisson”

et d ahments transformes

) Mnchmes-ouuls et matériel

de faconnage du métal

\lnrcllé des’ patcs et pnpler

. Marchés publlcs au \lemque

. Mat_é_nel agncole, semcn_ccs
" et produits chimiques connexes

. Slatéﬁel de collecte forestiere et -

de travail du bois

Matériel de distribution él_cqtridug

. Le MAECI bffréiégalément des profils des secteurs suivants du marché mexicain:

" Matériel de manutention .

- Matériel de transformation

et d’emb:illage'dés'alimerits L

v

vy v v v

Matériel envlronnemental et controle e

. de 1a pollution

Matériel et fournitures de tourisme,
d'hétellerie et de restauration

Matériel etlfou}ntiuires médicales

Matériel et instruments de contréle

“des procédés industriels’
Matériel et instruments -
“de laboratoire

Matériel ct systémes

de télécommunication -

- Ordinateurs et logiciels
- PEMEX (pétroliere d’Etat)

Pétr'oc'himie o Cos

Plastique ~ productiox_l, machinerje, =

matériel et résines

Poisson et produifs du poisson,
marché ct réseau de distribution

" Produit touchant la santé et secunté

Prodults et matenaux de constructlon .

Réseau de distribution des produxts
de consommation

Semences et légumineuses séchées

Sy stemes d’mformatnon
géographlque (SIG)

- Systémes éduc:mfs

Vendre 2 la CFE (electncxte)
Viande et prqdults du bétail ~

Centre InfoEx, sans fra!s au
-800 967- 8376 ou au' (61 3) 944 4000




'VOYAGES D’AFFAIRES AU MEXIQUE

o Falre des affarres an Mexrque exige un engagement mamfeste envers le marché, qu1 se tradu1t
" par des visites fréquentes et une presence personnelle Vmcx quelques consells generaux pour. .
les voyages au Mexrque - :

E ll Deplacements et réservations 3 l’hotel Des vols reguhers d1rects a destination de. Mex1co
 ’sont assurés 2 partir'de- Toronto et de Vancouver. Les frais de taxi 2 partir de l’aeroport
_ sont raisonnables (et ne' sont pas déterminés par un compteur), mais les taxis en poste -
‘aux hotels peuvent exiger un tarif un peu plus élevé. 1l faut résérver les chambres d’hotel
i longtemps a l’avance surtout pendant la haute saison tounsthue de novembre a avril.

. E . Regles apphcables a l’admrssron sur le temtorre
Les gens daffaires canadiens qui désirent srmplement effectuer un survol du marche et
- établir des premiers contacts ont besoin d’une carte de touriste, émise gratuitement et.
valide pendant six mois. On peut obtenir cette carte-chez I'agent de voyages qui produit . -
_le billet d’avion, ou encore auprés dés missions diplomatiques mexicairies au Canada. -
" Cependant, si Pon a l’mtentlon de S'engager dans des opérations commerciales comme
~ la conclusion d'un contrat ou 'exécution d’une entente, il faut un visa d’affalres Ilya
deux types dé v1sas d affalres : : :

' ﬂ ‘Si 1a personne qux se rend au Me‘uque est rémunérée au Canada et se deplace pour
_engager des négociations commercnales ou offrir une a1de techmque les e]ements
v smvants sont exigés : '

-un passeport vahde pendant au moins sr{ mois apres le debut du voyage,
deux photographles de format passeport

une demande de visa dument remplle

v Vv.Vv v

“une lettre de la société canadlenne qui demande le visa, en precrsant la nature

 des affaires, le nom de'la société 2 laquellé on prOJette de rexidre visite au Mexique,

" la durée du séjour et une déclaration précisant que la personne sera rémunérée -
au Canada; et’ .

le versement de droits

4

B silest prevu que Ia personne sé rendant au Me‘nque sera remunéree par
-une société mexicaine, il faut

»  une autorisation- spe01ale du Bureau mex1ca1n de l’1mm1grat10n
(Secretaria- de Gobemacmn), :

> que Pemployeur mexicain demande cette autorisation au consulat oui l’ambassade du
' Mexrque qui est le plus pres du voyageur (cette démarche peut prendre de 15 a 45 jours);

' Re qu une fois I'autorisation reeue a l ambassade ou au consu]at le voyageur canadlen
. remplisse une demande, présente deux photographles et un passeport vallde et
acqu1tte les droits. . : :

Le document peut etre produ1t dans les 24 heures une f01s 14 demande présentée au Canada
Les visas sont habltue]lement émis pour-une période d'un an et permettent d’entrer au Me\lque
aplusieurs reprises. C »

On peut obtenir un visa commercral ens adressant i l'ambassade du Menque a Ottawa ou aux .
~ consulats mexicains s1tues dans les grandes villes canadiennes. -
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: H Deuses La de‘ isé mexieaine est le peso, qux Lompte 100 centavos. En septembre 1993,

le dollar eanadien valalt 2,14 nouvealix pesos. Toutefois, le cours du peso est réévalué
" quotidiennement et il vaut mieux consulter sa banque pour connaitre le taux de change
. courant. Les dollars canadiens sont aceeptes au Mexique, mais dans le milieu des affalres
~le dollar américain est la devise étrangere la plus facilement convertible.

_ ﬂ Exigences sanitaires. Il n'y a pas d’eugences sanitaires particulieres, mais J'on consellle

aux visiteurs qui prévoient passer un eertain temps dans des régions tropicales rurales de
.prendre des mesures de prévention eontre la ‘malaria. Nous. signalons la haute altitude de
Mexico (2 679 metres) aux personnes souffrant de problémes cardiaques ou respiratoires.

_ E Consells en matiére de santé. Les hétels servent habltuellement de P'eau embouteillée.

" On conseille au visiteur d’éviter de ‘boire ledu du robinet et de consommer des salades
-~ etdes legumes crus, sauf dans les restaurants de categone supérieure.

a Vetements ‘Les vétements de printemps et d’automne pour le Canada conviennent toute

-année au climat de Mexieo, mais il est recommande de se munir d’un manteau leger de
décembre & février.

‘Heures d'ouverture. Les heures d’ouverture variént
considérablement. En voici quelques exemples-utiles..
>  Ambassade canadienne : de 9 ha 17 h, déjeuner_

de 13 haldh

> Bureaux des entrepnses de 9ha 18 ou 19 h,
"~ fermés de 14 hais h.

> Buregux gouvemementaux : officiellement-
ouverts de 8 h 2 15 h, mais beaueoup de
fonetivnnaires travaillent j jusqu '3 20 h et on
prend parfois des rendez-vous pour le debut
de la soirée.

» Banques:de9ha 13 h 30, du lundi au \endredl.

" » " Commerces : de 10 h 419 h, sauf le mercredi et le samedl de 13 h 220 h
E1 Heure locale. L'heure normale du Cennfe du Canada s'applique 2 presque tout le Mexique.

B} Electricité. Courant électn’que de 110-125 volts, 2 60 cycles, ce qui permet de brancher les
- appareils nord-aiérieains. Toutefois, il se produit frequemment de brusques augmentauons
. du courant et de bréves pannes.,

IE Poxds et mesures. Le systéme metnque est dc ngueur partout au \IC\lque




ELABORATION D’UNE STRATEGIE D’EXPORTATION

.Toute rnrtratrve d’ewrportatron dort commencer par 1’ laboratron d’un plan Cette approche .
strategrque comprend les elements c]es survants : S

. ll Evaluer votre potentrel & exportatlon. Toutes les entrepnses ne peuvent pas e*(porter ’

" Une rnrtratrve d’exportatron qui comproiiet la survie de votre entreprise ou ‘qui nuit a votre .

- capacrte de desservir votre chentele canadienne n’est probablement pas recommandable.”

" Cela étant dit, il faut se poser les questions fondamentales. Quéls sort les besoins auxqu_els .

répond votre produit ou votre service? Est-il déja cornu a 'étranger? Son attrait se limite-
t-rl a certarnes lndustrres a certams groupes de consommateurs our 4 certains groupes:
d'age? Est—ce quele climat ou la géographie 1nﬂue sur la demande? Quelle est la durée

- de conservation du roduit? Est-il facrle d’utllrsatlon° E\u se-t-il un servrce de soutren
p

oud’ entretlen apres-venteTJ

Cibler votre marche A cette étape, on commence par s 1nformer aupres de quelqu un -

‘qui connait déja bien le marché visé. Il faut notamment recuerlllr des données sur la taille

* du marché, sur ceux qui l’approwsronnent sur les caractéristiques des concurrents, sur
- d’éventuels partenaires et sur les circuits de drstnbutlon Les organismes gouvemementaux

et les associationis commerciales peuvent fournir une bonne partie de ces renselgnements
~mais les foires. commercrales et méme les vrsrtes personnelles §'imposent.

‘Maitriser les détails del e\portatmn vers le marché visé. Cette analvse doit aborder

les regles et les reglernents s'appliquant 2 votre prodult les normes technrques ou de santé -
et dé séeurité, les regles d’ ‘origine, les ‘exigences quant aux piéces justificatives et Jes droits

de douane Pour commencer, on peut assister 4 des ateliers sur 'exportation présentés par.
“des mrnlsteres federaux des assoclatrons d’affaires ou méme les universités et les colleges

‘Choisir une ‘stratégie d'implantation. Apres avoir analyse le marche visé et recueilli

des données de base sur les techniques de 'exportation, on peut passer & des questions -
plus précrses Preferez-vous ]approche de exportation et de la vente drrectesTJ Désirez- --

-vous trdvailler avec. un distributeur sur place, un agent ou une chaine dé deuullants'-’
- Est-ce que vous vendez une franchise ou une licence technologrqueTJ La coentreprrse

constrtue t-elle ‘une optron 1nteressante7J

Trouver un partenarre Quelle que soit votre preference d’entree sur le marche il
vous faudra presque certainement un partenaire, 2 un titre ou A un autre : un agent, .

“un drstnbuteur un détaillant, un partenaire de coentrepnse ou un courtier en douane.

Tout partenanat comporte certains nsques et vous devnez negocler une entente’ clmre

et offrclelle

'Promouvmr le/produit.ou le service. La promotion peut s effectuer d’une foule de
‘maniéres, allant de la campagne massive de publicité 1 la vente personnelle. Ce qu'il
faut toujours garder i lesprit, c'est le simple fait. qu’independamment de la stratégie
fd 1mp1antatron 1a réussite repose au bout du compte sur une préséntation attrayante,

pour TPutilisateur ultrme le distributeur, l’lnvestlsseur le partenaire, le franchisé ou tous
ces intervenants. La promotlon ne coiite pas nécessairement tres eher mais il ne faut
Jamars la négliger. | : .

Organlser le fmancement Au depart Jes questlons flnancreres vont d’une exigence de

.meilleure garantle de paiement, par exemple, au moyen de lettres de crédit lrrévocables,
- du cautionnement des comptes clients a I'exportation, en passant par une enquete de
_solvabilité au sujet d'un éventuel client. Vous pouvez également prévoir que toutes les ’
recettes prendront plus de temps a revenir a votre entreprise que dans le cas de transac-
- tions au pays, ce qui poirrrait vous mener a étudier diverses sources de financement, o
par exemple, les crédits 2 l'exportation offerts par le gouvemement federal ou des préts
: garantls par les comptes cllents a l’exportatron :




o 8| Achemmer le prodult ou 1e service _]usqu au marche. Il ne sagit pas srmplement de choisir

"~ le meilleur mode de transport il faut aussi régler la questian-des pi2ces justificatives perti-
nentes tirer parti de l'aide considérable que peuvent apporter les transporteurs et les ,

- courtiers en douane ets ‘occuper de l'entreposage. o '

Bl Commencera e\porter 11 faut d’abord avoir franchi les huit premreres étapes avant de o
S pouvoir réaliser des affaires rentables et en permanence. Méme si les ventes sont modestes’
au départ, le novice benefrcrera ainsi d’une certaine marge de manoeuvre afin de mieux con-
- naitre le processus d \'portanon les crrcurts de distribution et les options de financement.

'E Revoir et mettre & jour 1a stmtegre Un entrepreneur qui réussit sait tirer des legons de
ses expériences, sinon de ses erreurs. ll est crucial de garder l’espnt ouvert, d’apprendre
de ses erreurs et de demeurer receptlf ade nouvelles 1nformanons




'AVANT DE S’ENGAGER

Une entreprlse qu1 s 1nteresse au marche mexicain. doit d abord se demander trés franchement
 si elle a ce qu'il faut pour réussir. Il peut s "agir de questions generales par exemple, en fonetion,
"-de vos objectifs de vente, de licence, d'acces aux marchés, ete., est-ce quen fait d’autres marches
‘ne correspondrarent pas mreux a vos object1fs° Autrement dit, pourqu01 le Mexrque° '

" En plus des pornts fondamentaux 11 faut repondre a dlverses autres questrons. ,

R 1 Connaxssez—vous quelqu un qui a fait affaxre au- Menque un entrepreneur de votre
" connaissarice ou quelqu’un que vous dvez rencontre aine. conference ouun semrnalre.
et qul connartrart ce marche° : :

E_ Avez -vous une idée du sucees que votre produrt ou service pourrart connaitre sur
e marché me‘ncmn'»’ Connalssez-vous la fagon de vous y prendre pour repondre
a ‘cette. questlon'»’ S

Comprenez-vous le marche mexicain de votre prodult ou servrce assez b1en pour
Yy fonetionner 2 l’alse'»’ o o

Pouvez-vous vous permettre de consacrer du temps a la recherche de debouchés ,
Jau Memque° Pour trouver assez de temps quelles activités devnez -vous sacnfrer° .

Combien pensez-vous qu’il vous en coiitera, en temps eten argent pour vous lancer
_en affaires au Me‘nque" Comment pouvez-vous le caleuler? -

Quand pourrez—vous récupérer ces cofits? Autrement dit, aprés combren de temps
votre 1n1t1at1ve au Mexique produrra t-elle des recettes° :

Est-ce que vos operatlons courantes vous permettent de couvrir ces frais? Vous
faudrait-il un ﬁnancement supplementa1re° Avez-vous des sources de flnancement
immédiates ou ev1dentes° - :

(|

Y a-t-il dans votre entrepnse quelqu un qui parle l’espagnol° Y a-t-ll quelqu un
qui a une experlence du Mexrque ou de l’Amerrque latine?

o o

Avez-vous les moyens d’affecter un employé 2 la recherche de débouches au-Mexique?
- Est—ce que cette’ personne a sufﬁsamment de pouvoir pour prendre des décisions? -



-_-.Sl vous pouvez repondre de maniére satlsfalsante a ces quesuons vous aurez quand
.méme 2 réaliser des recherches générales sur le marché afin de mieux connaitre la
concurrence ou de déterminer s'il y aurait lieu de modlﬁer votre produit. Vous devez
notainment. trouver les reponses aux questions su1vzmtes ¢

1] Quelle est l’ampleur du marche meucam pour votre produnt ou servnce"

B selon vous, qui achétera votre produit ou service? Visez-vous des mdustnes
" oudes consommateurs et des utilisateurs finals? Qu’ est-ce qu1 caractérise
la chentele wsee° :

|

B Qu1 sont vos concurrents° Quelles sont
.- les caractéristiques de leurs entrepnses?

a Quiels sont, de fagon générale, les coilts,
e degré de ‘qualité et les caractéristiques-
" des produits ou services concurrents qui
desservent déja le marché?

H comment les produits concurrents sont-ils
~ fabriqués, distribués, promus et vendus?
Le servxce aprés-vente est-il offert°

- : . a .E\uste t- il des créneaux commerciaix qu1 ne

- ) - sont pas exploités? Si vous abordez un marché
entiérem‘en't nouveau et inexploité, comment.

, ~ pouvez-vous vous implanter, sensibiliserla

L SR - - clientele et orienter la demande? . T .

Quelle est Ia reglementatlon en matiére de santé et sécurité, d'environnement
ou de normes techmques qui s 'applique a votre produxt ou 2 votre service?

' ﬂ Quels sont les droxts de dou'me en vigueur?

En plus des questions cruciales de ce type, vous chercherez également des réponses
a des questions plus générales. Quelle stratégie vous offre la meilleure possibilité de
faire une percée sur le marché mexicain? Est-ce qu'une forme de coentreprise offre
* la meilleure solution? Pouvez-vous envisager de travailler avee un partenaire sur.
place? Un'agent? Un franchisé? Y a-t-il des questions de licence & résoudre?

3
i
|
i

.

, Les défis ne manquent pas si P'on veut s'attaquer au marché du Mexique et il faut avant
| . .o - tout décider si votre entreprise a la volonté et les moyens de déployer les efforts requis
b o ©~ pourrelever ces défis. 4




PROGRAMMES DE FOIRES ET MISSIONS_
COMMERCIALES AU MEXIQUE - 1994 '

. Le MAECI orgamse des f01res et missions efy reponse dlrecte ala demande del 1ndustr1e

" Par consequent 1a liste:qui suit estprovxsoue et presentée sous réserve de conflrmatlon Sile

_ MAECI ne présente pas de stand national a ane foire, on encourage tout de méme les entrepnses
 a participer individuellement. Pour un complement d’mformatlon veuillez communlquer aveo_ .
' _la Dlrectlon du commerce avec lAmerlque latlne et les Antllles, telécopleur (613) 944 0479

2 ,CA\* \DA E\PO 94 : _ . R
e . fPlus de 400 socletes canadlennes sont attendues a CANADA EXPO 94 qui aura heu o
< du22 au’25 mars 2 Mexxco Il S'agira de la plus importante foire commerclale en solo
. Jamals orgamsee par le. Canada Cette exposition-offre aux entreprises une occasion idéale -
- de montrer Teurs prodmts et d’établir des contacts dans ce marche de 85 mllhons de con-
e ‘sommateurs dont les portes nous ont: longtemps été fermées un marché quia augmenté
- .ses 1mportatlons de 22 p. 100 en 1992, les-portant’ ainsi a prés de 50 xmlhards de dollars. - o
" CANADA EXPO 9 attirera des representants clés des miliéix d’affaires mexicains, av1des o
- de connaitre ce que le Canada peiit leur offrir: On s'attend 2 ce que de nombreux agents -
Tt partenaires commerclaux eventuels prennent part aT'événement. »

- ‘En 1992 les’ exportatlons canadlennes vers notre premler partenalre commerclal
; en Amerlque latine-ont. progressé de prés de 37 p. 100. Ce taux de croissance devralt
" se mainténir au- cours de la'prochaine décennie, car les consommateurs mexxcalns
s'intéressent 3 une. grande variété de produits canadxens dans divers secteurs. Pour plus
~ - de détails sur CANADA EXPO 94, veuillez communiqter avec la Direction du commerce
. avee lAménque latlne et les Antllles MAECI Ottawa telécopleur (613) 944-1067

EXPOPAK 94
Premier salon mexicain de la machlnerle
emballage et d’éthuetage

Le1- ma_l 1994.

'E\POSITIO\* SOLO DE :
“I’ALIMENTATION CA\ADIE\’NE/ .
CANADA E\PO 94 (\Ie\lco) ‘

Les entrepnses agro- ahmentalres
canadlennes seront en vedette dans un
pav1llon speclal de Canada Expo 94

-Du 22 au Za mars 1994

) FORUM PRO ECO

' Conférence techmque sur la
-protection de I'énvironnement,

CO\'STRUCTIO\Y ET organisée-en collaboration avec-

I\DUSTRIE FOREST]ERE

" Mission d’acheteurs au Canada
organisée par les industries forestiéres

de I'Ontario, de 1 Colomble Bntannlque'

et du Québec )
- Avril et mai 199_4.

" Industrie Canada; de prestlgleu‘:
- 'conferenclers canadiens presenteront

des semlnalres

- Mai 1994,




"TECHNO MUEBLE 94 (Guadalajara)
o “Pour la premiére fois, présence a
Tl cette mamfestatlon de 'ameublement
_ ,resndentlel : '

"~ Du 8 au 10 Julllet 1994

FERIA INTERNA_CIONAL DE PESCA ..

- (Veracruz, stand d’information et

mission au Canada)

Important salon des produits du poisson,

. organisé en collaboration avec Péches et
" Océans, 'APECA et le CCP. -

. Juillet-aoiit 1994.

EXPO ALIMENTOS 94 (Guadalajara)

'.Transformauon des aliments, emballage,
étiquetage, embouteillage; le ministére:
‘ontarien de I’ \gnculture et de
'l’Ahmentauon Y. pamcxpe egalement

Aout 1994.

EXPO CIlIAC 94
(Mexico, stand d’ 1nf0rmat10n)

- Salon du baument axé sur les

_ fournitures et matériaux, en
collaboration avec l’x\ssoclatlon"

* canadienne de la constructior,

le ministére ontarien du Développe-
© ment économique, et Commerce et
" Industrie Canada.

S_epteghbre 1994,

CONTROL AMBIENT AL

EXPO 94 (Mexico)

Premier événement jamais :
organisé sur les déchets dangereux;

* abordera tous les sous-secteurs

environnementaux pendant une
conférence technique parallele. Organisé

_* en collaboration avec I'Association
" canadienne des mdustnes de l'environ-
" nement et le ministére albertain du

.. Dév eloppemer_lt économique et du

Commerce. Possibilité de suivi par
une mission au Chili et en Argentine.

| Septembre 1994.

'EXPO PETRO Y CHEM 94 (Mexico)

Salon de lindustrie du pétrole
et du gaz. '

Novembre 1994.




. SOURCES D’INFORMATION .

‘Le gouvemement federal compte beaucoup de mmxsteres et d’orgamsmes qui peuvent venir ;
en aide aux entreprises s mteressant au marche mexwam Voun quelques -uns de ces mlmsteres

et orgamsmes

- Mi'nis,tére des, Affaires é_trangéres et du _Comme'rceVin't'errnatio_rlal’(r_\.’IAECI)
e o : o S
Centre InfoEv

.Le MAECI constltue a plusxeurs egards la mexlleure source d’mformatlon de.type «comptmr
unique» et, 4 tout le moins, une premidre étape importante pour beauCOup des activités dont
il est question dans le présent document. Le Centre InfoEx propose des-fagons de sé lanceér dans

- Pexportation et sert de point d’acees au réseau d’information commerciale du MAECI. L’adresse

: d'InfoEx est le 125, promenade Sussex, Ottawa (Ontario) K1A 0G2. Pour tout renseignement, on -
“peut joindre sans frais InfoEx au 1-800- 267- 8376 ou encore, par telecopleur au (613) 996—9709

" Dansla reglon d Ottawa, composez le 944-4000 :

: InfoEx offre egalement un'service de’ reponse automathue par telecopleur pour transmettre aux
entreprises canadiennes des renseignements sur les programmes et initiatives d’Accés Amérique '
du Nord. Ce systéme présente un catalogue.qui permet de choisir les documents ou renseigne-

" ments répondant i vos questions. Vous pouvez également composer le numéro sans frais d’InfoEx
pour aceéder 3 un menu vocal si vous désirez des renseignements supplémentaires qui ne figurent "
pas encore 1 la llste du systéme de réponse automathue par teIecopleur On peut communiquer

avee un telecopreur branché.au systeme de réponse automathue en composant le (613) 944-4500.

- Pour de$’ renselgnements plus préeis sur Ies programmes du MAECI tOuchant ce marché et sur
les pohtxques reglssant ces programmes veulllez commumquer avec les directions survantes

Drrectxon du commerce avec lAmenque o Direction généralede la promotion '
latine et les Antilles (LGT) ..+~ ducommerce,du tourisme et de
_ Ministere des Affaires étrangdres et du ' o lmvestlssement - Etats-Unis (UT D)
. Commerce international . o " Ministere des Affaires étrangeres
Ydifice Lester B. Pearson e : " et du Commerce international
125, promenade Sussex o BT ~ Edifice Lester B. Pearson
- Ottawa (Ontario) KIA0G2 R ) 125, promenade Sussex
~ Télécopieur : (613) 943-8806 - . Ottawa (Ontario) K1A 0G2

_+ Téléphone : (613)944-5726 .
- Télécopieur : (613) 944-9119

- Centres de commerce intemational -
- Les delegues commermau\i de ces centres a1dent les entrepnses a determmer si elles sont
_ prétes ou non a exporter, faciliter leurs travaux initiaux de rechierche et de pIamflcanon
fournir Paceés a des programmes gouvemementaux pour Ja promotion des exportations et

obtenir de Paide de la Direction du développement du commerce 4 Ottawa et des délégués com-
_ ‘,mer01aux alé tranger 1Is partagent les Iocaux avec les bureaux reglonaux d'Industrie Canada.

_ Edmon[on (Alberta) o : " "Calgary (Alberta)

" (¥ compris les Temt01res du Nord-Ouest) .. 7510,5°rue 8.0, 11° étage

" Canada Place . _ o Calgary (Alberta)

" 9700, avenueJasper pxece 340 Co o ©-T2P3S2 . ., ) :
Edmonton (Alberna) ‘ © ° .. " Téléphone : (403) 292-6660 -

ST5I4C3 o " Télécopieur : (403) 292-4578
) Teléphone: (403) 495-2944 ' . ’ : : .
 Télécopieur : (403) 4954507 -




N A A e T

‘ Saskatoon (Saskatchéwan)

119, 4° avenue sud, pidce 401
Saskatoon (Saskatchewan)
STK5X2 . '
Téléphone : (306) 975:5315

Télécopieur : (306) 9753334

Regma (Sasl{atéﬂe\\ yan)

| 1919, Saskatchewan Drive, 6° emgc
. Regina (Saskatche\\an)
CS4PIVT -

Téléphone : (306) 780-6325
Télécopieur : (306) 780-6679

- Charlottetown (fle-du-Prince-Edouard)

Confederation Court Mall

. 134, rue Kent, pléce 400

C.P.1115

-~ Charlottetown (i -P. E)

Cl1ATMS .

- Téléphone : (902) 566-7400 .

Télécopieur : (902) 5667450

Halifax (Nouvelle-Ecosse)
Tour Central Guaranty Trust
1801, rue Hollis, 5% étage
C.P. 940, succ. M

Halifax (Nouv elle-Ecosse)
B3J 2V9.

_ Téléphone : (902) 4264782 +

Télécopieix_r : (902) 426-2624

“Moneton (Nouveau-Brunswick)

Place Assumption
770, rue Main
C.P. 1210

" Monecton (Nouv cau-Brunswxcl\)

E1C 8P9
Téléphone : (306) 831 6452

“Télécopieur : (506) 851-6429 .

" Montréal (Québec)
- Tour de la Bourse

800, Place Victoria, plecc 3800 © -
C.P. 247
Montréal (Quebcc)

. H4Z 1E8
_ Téléphone : (514) 283-8185

Télécopicur : (514) 283-8794

. St. John'’s (Tcrre-Ncme)

Place Atlantic
215, rue Water, picce 504

- C.P.8950

St. John'’s (Terre-Neuve)

- AIB3R9 .

Téléphone : (709) 7725511 . -
Télécopieur : (709) 772-5093/2373

" Toronto (Onmﬁo) _
- FEdifice Dominion Public -

1, ruc Front ouest, 4° étage

* Toronto (Ontario)

M5J 1A4

. Téléphone : (416) 973-5053
Télécopieur : (116) 973-8161

Vancouver (C}olombie--Brimhn\ique‘)‘
Tour Seotia _
900-650, rue Georgia ouest

- C.P.11610°

Vancouver (Colombxe-Bnmnmque)
V6B 5HS

Téléphone : (604) 666- 0434
Télécopieur : (604) 666-8330

Winnipeg (Manitoba)

- Centrc Newport

330, avenue Ponagc, & etagc _
C.P.981
Winnipeg (Man_itoba)

CR3C2V2
Téléphone : (204) 983-8036

Télécopicur : (204) 983-2187

Whitehorse (Yukon)
300, rue Main, piece 210
Whitehorse (Y ul\on)
Y1A 2B

' Teléphone : (403) 667-3925 .

Télécopicur : (403) 668-5003




"Programme de’ developpement des 1nvestlssements

" Les agents du Programme aident les sometes canadlennes a “trouver des partenalres d’mvestlsse-
o ment etrangers Pour. de plus amples renselgnements composez le (613) 99:» 0759 '

I Industrle Canada

Industne Canada estle rmmstere fédéral’ detenant le mandat central de promotlon du developpement
industriel. Ses spécialistes sectorlels ont une connaissance approfondle des. enjeux de productmté
- de compétitivité et de commercxahsatron qu'affronte l’entrepnse canadienne. Cette capacité d'1C .

- est rehaussée par sa competence en matiere d'identification et d’ apphcatlon dela technologie _ .

..aux besoins industriels. Les bureaux régionaux d'IC travaillent directement-avec les entreprises

- - canadiennes afin de promouvoir le développement industriel, scientifique et technologrque ls

_ aident leur chentele a profiter des occasions que présente un marché mtematlonal compétitif, en -
" offrant des services dans les domaines des informatioris commercnales du développement industriel
© et teclmologlque, etde l’e\pansron des marchés et du commerce; Ces bureaux s ‘occupent égalemient’
de la promotion et de la gestion ‘d'un portefeurlle de. programmes et de services. Les bureaux -
' reglonaux d'IC ont des compétences particuliéres dans les domaines suivants :

o 1acces aux renselgnements et au savoir-faire sur les plans du commierce et de la technologre
_ > Tacces a des réseaux natlonaux et internationaux; ' '
" '» . unebase de connalssances sur le secteur mdustnel et »

> un profll de chentele qu1 vise l’entrepnse en vore d’e\pansron .-

' '~3Réseaux d’dpprovisionn’ement et' des débouchés d’aﬁaires (RADAR) B

‘RADAR est une base de donnees 1nformat1see d'1C sur les prodults et.services de plus de”
26 000 entreprises ‘canadiennes. Elle compte plus de 11 000 abonnés canadlens et etrangers
qui cherchent autant des foumlsseurs canadiens que des debouches commerclaux Pour plus
. ‘de detalls VEUIlleZ composer le (613) 9:»4 3031 : :

v 'Semlce d mfonnatlon commerclale

. Ce service I1C fourmt aux entrepnses canadrennes aux deux tiers des peutes entrepnscs des donnees o
commerciales deLalllees par prodult Pour plus de detarls veurllez composer le (613) 934-4970

- Agence de promotlon Lconomlque du Canada Atlanthue

* Les’ entrepnses des provinces de l’Atlanthue qui cherchent un.marché d’exportatlon au Menque
, pourralent avoir droit 2 une aide du Programme Action de lAgence En plus des bureaux régionaux
dans quatre provinces, on peut commiuniquer avec le s1ege social de lAPECA A l’adresse sulvante

; Cemre Blue, Cross A T .
644, rue Main - "7 . 'Numéro sans'frais: 1-800-561-7862
. CP.6051 ' * Téléphone : (506)'851:2271
~Moncton (Nouveau Brunsw1ck) EIC 918 Telécopxeur {506) 851- 7403

- Programme de D1versrflcatlon de l economle de l ouest

Les entreprises de l’Ouest canadlen peuvent demander une aide du PDEO dont les act1v1tés englobent :
* la promotion du commerce éntre 'Ouest canadien et les marches internationaux. Pour de plus amples :
renselgnements veulllez commumquer avecle dlrecteur general Développement du commerce:

C.P.777 - : A T .
. 240, avenue Graham, pitce 712 ' ‘Téléphone : (204) 983-4472

Wmmpeg (Mamtoba) R3C 214 S - Télécopieur : (204)983-4694




. CONTACTS IMPORTANTS

La liste qui suit présente d'importantes

institutions canadiennes et mexicaines
qui peuvent étre utxles aux sociétés
canadiennes qui envxsagent de falre o

. des dffaires du Memque

) "4;\u-Canada- '

" Associations d’'affaires

Conseil canadien pour les Amériques
Bureau de la direction, 3° etage

‘145, rue Richmond ouest: = -
Toronto (Ontario) MSH 2L2 © .
Téléphone : (416) 367-4313

. Télécopieur : (416) 367-5460

Association des exportateurs canadiens
99, rue Bank, pitee 230

Ottawa (Ontario) K1P 6B9

Téléphone : (613) 238-8888|
Télécopieur : (613) 563-9218 . -

Association des manufacturiers canadiens
75, International Boulevard, 4° étage
Etobicoke (Ontario) M9W 6L9
Téléphone : (416) 798-8000

Télécopxeur (416) 198-8030

Forum pour la formation en commerce
international (FITT) '

155, rue'Queen, pi¢ce 608

Ottawa (Ontario) K1P 611 "
Téléphone : (613) 230-3553
Télécopieur : (613) 230-6808

- Bureaux du gousernement
mexicain au Canada

Ambassade du Mexique
130, rue Albert, piece 1800

.Ottawa (Ontario) K1P 5G4

Téléphone : (613) 233-8988
Télécopieur : (613) 235-9123

~ SECOFI

130, rue Albert, pi¢ce 1700
Ottawa (Ontario) K1P 5G4
Téléphone : (613) 2357782
Télécopieur : (613) 235-1129

En plus de son ambassade, le Mexique

-a des consulats généraux 2 Montréal,

Toronto, Vancouver et Québec, ainsi -

" qu'un consul honoraire a Calgary. .

Bancomext, la banque nationale du

- Mexique pour le commerce extérieur, offre -

au Canada des services de délégation com-

‘merciale dans ses succursales de Toronto,

Vancouver et Montréal. Banamex et Banca
Serfin, des banqués privées, exploitent des
centres de commerce international dans

- leurs bureaux de Toronto.-

4 Bancome.xt :

Compmission commercxale du \Ie:uque
C:P. 32, Suite 2712

 Tour de la Banque TD
-66, rue Wellington -

Toronto (Ontario) M5K 1A1
Téléphone ; (416) 867-9292
Télécopieur : (416) 867-1847

200, rue Granville, Suite 1365

Vancouver (C.-B.) V6C 184
Téléphone : (604) 682-3618
Télécopieur-:- (604) 682-1355

1501, McGill College, Suite 1540

- Montréal (Qc) H3A 3M8

Téléphone : (514) 287-1669

- Télécopieur : (514) 287-1844

Au _}.Iexiqg'é

Bureaux du goucernement
canadien au Mexique - ..

Section-des affaires commerciales - -

‘. Ambassade du Canada au Mexique

Schiller No 329
Colonia Pol:mc_o )
Apartado Postal 105-05

< 11560 México, D.F., México

Télégraphe : Canadian Mexico City .
Téléphone : (011) 52-5-724-7900
Télécopieur : (011) 52-5-724-7982

Consulat canadicn .
Edifieio Kalos Piso.C-1

‘Local 108A

Zaragoza v Constitucion -
61000 Monterrey, México

" Téléphone : (011) 52-83-443- 200
. Télécopieur : {011) 52-83-443-048

Centre canadien des affaires

. (ouverture en juillet 1994)
- Att. : Section commerciale

Ambassade du Canada au Mesique s

Mmson du Qucbcc
Av. Taine 411

* Colonia Bosques de Chapultepec

11580 México, D.F., México
Téléphone : {011) 52-5-250-8208
Télécopieur : (011) 52-5-254-4282




5 La'"Chambre de commerce. o
" du Canada au Mexique

-." ¢/o Bombardier Sa de CV )

" Paseodela Reforma N°369 -
' Cuauhtamoc

06500 México, D.F. Méxics
Telephone (011) 52-5-0961/52- 5—0541

. 'Telecopleur (01 1) 729 9903

' Banque_ de Montréal B
. Horacio No. 1855-301

Colonia Polanco '

* 11510 Mésico, D.F., México

Teléphone : (011) 52-5-203-8211
Telecopleur (011) 52—5-203-8342

Banque royale du C’anada o

*. Hamburgo 172, Piso5
" Colonia Judrez
"06600 México, D.F., Memco L
"*Téléphone : (011) 52 5-207-2400-
~ Télécopieur : (Oll) 52:5- 208-1392

Banque dc Nouvelle-Ecosse

: Hamburgo No. 213 Plso 10
" Colonia Juirez :

Apartado Postal 6-931
06600 México, D.F., Menco

" . Téléphone : (011) 52-5- 256-0622

Telécopleur, (011) 52-5- 208-7182 =

Banque canadzenne 1mpenale

dé commerce

_ 'Campos_Ehseos No.400
.-402-A, Colonia Polanco -

11560 México, D.F., México

- . Téléphone : (011) 52:5-281-1074 -
© . Télécopieur : (011) 52-5-280-3069 .

" Gouvernement fédéral mexicain =

‘Si F'on connait mal les nombreux min-

istéres du gouvernement mexicain, le

. - secrétariat mexicain'au Commerce et

2 la Promotion industrielle, le SECOFI,
pourrait constituer le meilleur contact -
" initial. En voici les coordonnees

- Alfonso Reyes No. 30, Piso 10

Colonia Hipédromo de la Condesa

. 06170 México, DF., México-
‘Téléphone : (011) 52-5-286-1757
. Télecopxeur (011) 52-5-286-1543

o Consexl mexlc:un des inv eshssements .
- Reforma 915

Col. Lomas de Chapu!_tepec
11000, México, D.F., México . - o
Téléphone : (011) 52-5-202-7804

-~ Télécopieur : (011) 52-5-202-7925
Institutions financiéres )
" Banque centrale du Mexique

(Banco de México) -

" Av. 5 deMayo No. 2, PnsoS

Colonia Centro.
06059 México, D.F., Mexxco

 Teléphione: (011) 52-5-512- 226603817

Télécopieir : (011) 52-5-510-9337

Banque du commerce exteneur Lo
Banco de Comercio Exterior (Bancomext) :

"Periferico Sur 4333

Colonia Jardines de la Mont-ai'la' -
01900 México, D.F., México
Téléphone : (011) 52-5-227-9008/9009

) Telécopleur. (011) 52- S 227- 9070 T

. Pnnczpales ordamsatwns
-d ‘affaires et professzonnelles

Association nationale des importateurs,

_ et des exportateurs de la République
"~ du Mexique (ANIERM)

Monterrey No. 130

Colonia Roma

06700 México, D.F., México ,
Téléphone : (011) 52-5-564-9379/584-9522
‘Télécopieur - (011) 52-5-584-5317 -

~Conseil mexicain des entreprises pour

les affaires internationales (CEMAI)
Homero No. 527, Piso 7

Colonia Polanco Chapultepec
11560 México, D.F., México

 Téléphone : (011). 52-5-250- 7033/7539

Teleqopxeur (011) 52-5-531-1590 -
Chambre nationale de commerce (CANACO)

"Paseo de la Reforma No. 42 PISO 3

Colonia Judrez -
06600 México, D.F., México

" Teléphone : (011) 52-5-592-2677 .
© - Télécopieur: (011) 52-5-592-3403

Chambre nationale de l'industrie

* de la transfarmation (CANACINTRA) .

Av. San Antonio 256

. Colonia Ndpoles

03849 México, D.F. Mexxco )
Téléphone : (011)- 52 5-563-3400, x163

. Télécopieur : (011) 52-5-598-6988




