
帮助贵公司顺利完成参加墨西哥展览会

的各项准备⼯作的指南。

d j f i d i hi

贵公司是否正计划参加本届墨西哥贸易展览会? 
本指南将为贵⽅提供⼀些建议，帮助贵⽅在即将到来的

墨西哥之⾏中实现商业⽬标，并更好地了解墨西哥当地

的社交和商务礼仪。
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为什么墨西哥能成为世界上最具吸引⼒的

新兴市场之⼀?

墨西哥是世界上第⼗三⼤的国家，占地⾯积达

1972550平⽅公⾥。

墨西哥⼈⼝总数超过 1.29亿，占世界总⼈⼝的
1.65%，在世界各国⼈⼝中排名第⼗位。

墨西哥有2.6万亿美元的经济规模（PPP），是世
界第⼗⼆⼤经济体，拉丁美洲第⼆⼤经济体，⾃

1994年加⼊《北美⾃由贸易协定》（NAFTA）以
来，其制造业取得了显著发展。

墨西哥的⼈均GDP约为20036美元（PPP），属于中
等收⼊国家。

墨西哥是世界上第⼗六⼤贸易国，对外贸易额近

9000亿美元。
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为什么建议贵公司参加墨西哥的贸易展览会?

中国出⼝商可以通过参加墨西哥展览会找到进⼊墨西

哥市场的有效途径。贵公司可通过展览会展⽰贵⽅的

服务与产品，了解竞争环境，同时收获潜在买家。

尽管参加展会的好处显⽽易⻅，但由于许多出⼝商并

未做好充分的准备，⽆法帮助公司实现企业⽬标，反

⽽使公司在墨西哥市场留下不好的形象，效果适得其

反。

本着帮助贵公司更好地做好筹备⼯作的宗旨，我们特

此列出了贵⽅需要准备的⼀些最重要的事项，并向贵

⽅介绍与墨西哥公司进⾏业务往来最常⻅的商务礼

仪。

墨西哥的贸易展览与会议中⼼

⽬前，墨西哥共已建有超过53个会展中⼼，展览⾯积总
计超过45万平⽅⽶，全年举办多次跨⾏业展会活动。
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设定⽬标

扩⼤营收：提⾼销量，获得新客⼾；

展⽰新产品、新服务；

加强客⼾关系；

拓展新领域：进⼊新市场，进驻新领地；

获得更多媒体曝光；

进⾏市场调研：衡量竞争；

提升公司形象和品牌知名度；

为观众介绍相关知识。

企业必须采取的第⼀个步骤是设⽴明确的⽬标。明确的⽬标⼏乎对参

展的各个⽅⾯：从预算到产品，从展台的设计与搭建到参展⼯作⼈员

的组成情况等都有影响。

公司设定的⽬标通常包含以下两个或多个⽅⾯：
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会前

联系贵⽅的⽼客⼾和潜在客⼾，传达贵⽅即将参展的消息。明确说明

展位的位置及展位号；

在沟通策略⽅⾯，采⽤创造性和有效性相结合的⽅式：

在此阶段，沟通⼗分重要。要采取的基本⾏动有：

www.kenoconsulting.com.mxwww.gperspective.com

公司⽹站。利⽤贵公司⽹站，宣传贵公司的参展情况。

直接发邮件。贵⽅要确保⾄少发出三封邮件：每封邮件将使观

众在贵⽅展台的回应⽐率增加25%。

特⾊礼品。使贵⽅的展位更具吸引⼒。赠品能够⾮常有效地吸

引观众或提升观众的好奇⼼。

⼴告。考虑通过互联⽹（例如展会⽹站或⾏业相关的⽹站和博

客）、⾏业期刊、⾏业杂志、参展商⽬录、地⽅性和地区性报

刊、在公共区域和通往展览会场的道路上放置横幅等⽅式，宣

传贵⽅参加展会的消息。

赞助。购买展览会赞助⽅案可作为增加贵公司曝光度的另⼀种

⽅式。
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适当地花⼀些时间考虑贵⽅展位的最佳布置⽅式

展位⼯作⼈员。安排资历较好的员⼯驻守展位。经验证明，只有⼀位销售

⼈员可能不够⽤；建议⾄少安排两名。此外，若贵⽅的展台⾜够⼤，可考

虑安排不同⼯种的员⼯在场，包括技术⽀持⼈员、市场专员等。

语⾔障碍。重要的是，贵⽅应在展台安排懂西班⽛语的员⼯，或者⾄少应

安排成熟的翻译⼈员在场。参展商在展位上仅安排⼀名销售⼈员展⽰产

品，并且销售⼈员并不懂西班⽛语，这种情况在展会上并不少⻅。这是⼀

个需要避免的错误。

此外，要确保将所有营销资料都翻译成西班⽛语，并为员⼯准备好由英语

和西班⽛语两种语⾔印制的商务名⽚。

⼈员培训。为员⼯（包括翻译⼈员）提供与贵公司设定的参展⽬标以及达

成⽬标需采取的策略相关的培训⾄关重要。

绝对不要出现展台⽆⼈值守的情形。确保贵⽅⼈员从展览的第⼀天到最后

⼀天轮流值守展位，并且始终由懂西班⽛语的员⼯提供⽀持。

认真对待每⼀位来访者。在墨西哥的贸易博览会上，经常可以看到观众代

表⼤量的潜在客⼾收集⼤量的信息材料。⽽潜在客⼾则可能在浏览完之前

收集的所有信息后，在展会的最后⼀天才到展位现场参观。
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会后

跟进问题和线索。

向潜在客⼾发送⼀张致谢卡，可随附产品样品或⼩礼品。确保对收到的所

有问题进⾏逐⼀答复。但⾏动要迅速。

若联系不及时，线索就会失去兴趣，这对投资⾮常不利。因此，强烈建议

在参展前就制定好会后的营销战略。
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墨西哥的社交和商务礼仪

Licenciado/（专业⼈⼠，例如律师、理学学⼠等）
Ingeniero/（⼯程师）
Doctor/（医⽣）
Arquitecto/（建筑师）
Maestro/（⼤师，通常⽤于称呼优秀的艺术家和⼯艺⼤师），以及
Professor/（教授）

墨西哥的语⾔礼节

从拉美标准来看，墨西哥⼈是⾮常有礼貌的：事实上，礼貌是⽂化在语⾔和社交礼仪上的体

现。

在正式场合，在与不认识的⼈或年⻓的⼈交往时，通常使⽤西班⽛语（“Usted”/“您”）；在
称呼朋友或亲密伙伴时或在⾮正式场合，则使⽤⾮正式⽤语（“Tú”/“你”）更为合适。

头衔在墨西哥的使⽤

专业头衔在墨西哥显得极其重要，即使在⼀些⾮正式场合，也是社会地位的象征。

在专业场合（和⼀些社交场合），称呼拥有⾼等学位的专业⼈⼠不会直接⽤Señor（先⽣）
或Señora/Señorita（⼥⼠），⽽是在姓名前加上专业头衔。

墨西哥最常⻅的头衔有：

商务会议的语⾔

西班⽛语是墨西哥的官⽅语⾔，商务会议通常采⽤西班⽛语进⾏。英语在商界⼴泛使⽤——
如今⽐以往使⽤更⼴泛——若贵⽅不懂西班⽛语，东道主可能愿意在会议上使⽤英语，但须
事先核对，以避免尴尬，并安排翻译⼈员到场（若贵⽅⽆法⽤西班⽛语洽谈）。



墨西哥的社交和商务礼仪

私⼈空间

墨西哥⼈通常⽐（例如）美国⼈和欧洲⼈站得更近。若您习惯了与其他⼈保持两英尺或以上

的“空间”，⼀开始您可能会感觉不舒服，但在墨西哥，⽆论性别如何，⼈们站着交谈时彼此
之间的距离都不超过⼀英尺。离得太远反⽽会被当作是不信任的表现。

男⼈之间

男⼈们在⻅⾯时和离开对⽅的公司之前通常会握⼿。朋友之间以及关系稳固且和睦的商业伙

伴之间通常会拥抱；在不确定是否应该拥抱时，就让对⽅来引导：如果在握⼿的时候，他把

你拉向他，你可以把你的左臂放在他的背上，在他的背上轻拍2-3下。

男⼈与⼥⼈

男⼈会⻅⼥性时，宜微鞠躬；在社交场合，⼥性可向您⾏亲吻礼；您应在对⽅脸颊上轻吻回

礼。（⼀个吻即可。）拥抱礼如上⽂“男⼈之间”所述。请注意，在最初的商务会议和正式场
合，⼥性通常不太希望被对⽅亲吻脸颊，⼤多数⼥性只是简单地握⼿。

⼥⼈之间

在⼥性相互认识的社交场合，通常会拥抱和亲吻对⽅的脸颊。如为第⼀次被引荐给他⼈，⾄

少应轻轻地握⼿，也可以俯⾝亲吻对⽅的脸颊（若不确定是否应⾏亲吻礼，可等待对⽅引

导）。

墨西哥的⼯作和营业时间

办公时间⼀般为上午8点⾄下午6点。⼯作午餐通常在下午1点到3点之间；⼤多数午餐时间
为⼀个⼩时或更短，但商务午餐可能会持续2-3个⼩时甚⾄更久，因此要做好在某些场合待
久⼀点的⼼理准备。



墨西哥的社交和商务礼仪

在正式场合，男⼠应穿西装打领带，⼥⼠应穿正装；

在⾮正式场合，根据不同的场合和情景，穿得体的休闲装即可；

墨西哥的着装要求

穿着打扮是墨西哥社会⽂化的另⼀个重要⽅⾯。在墨西哥，（尤其是在正式场合和商务场

合）⼈们通常会“以貌取⼈”，所以，要穿着得体。

在墨西哥的沿海城市和其他⽓候炎热的城市举⾏的活动和会议，由于天⽓炎热，当地的氛围

⽐较轻松⾃然，因此通常不要求与会者穿衬衫打领带（或穿西装）；穿上轻便的休闲装（或

优雅便装）即可。

在正式的餐会上，男⼠应穿衬衫打领带；⼥⼠应穿礼服。在不太正式的场合，穿⼤⽅得体的

休闲装即可；但通常——尤其是在晚宴上——穿休闲装会显得没有礼貌。

墨西哥餐馆的⼩费礼仪

墨西哥有很强的⽀付⼩费的“⽂化”，买单时必须包括⼩费（除⾮服务很差劲，可不⽀付⼩
费）。正常情况下，⼩费的⽐例占总⾦额的10%-15%，取决于餐厅的星级和招待服务⽔
平。

邀约与买单礼节

若您邀请他⼈外出就餐，对⽅将默认（并且期望）由您买单。墨西哥不流⾏AA制，实际
上，提出AA制建议会被视作粗鲁、⽆礼的⾏为。通常，被邀请⼈也会主动买单，但这只是
出于社交礼仪，邀请⼈应予礼貌拒绝。若您受邀外出就餐，您也应主动买单，然后优雅地接

受被拒绝。
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墨西哥的社交和商务礼仪

书⾯通信与销售/营销资料
若贵⽅计划向墨西哥⼈出售贵⽅的产品或服务，则贵⽅的所有营销资料、产品⼿册、质保信

息、标签以及贵⽅希望留给联系⼈的任何信息均应采⽤西班⽛语。

务必要将所有相关信息翻译成西班⽛语。这代表着对墨西哥⼈的尊重，也代表着贵⽅在墨西

哥经营的诚意。当贵⽅开始将产品发往墨西哥时，按照法律，贵⽅的所有书⾯沟通⽂件——
特别是标签——均须采⽤西班⽛语。

在墨西哥进⾏商务谈判的技巧

在墨西哥经营业务时，最重要的⼀点是，要牢记，⾸先要拓展关系。墨西哥⼈注重先成为朋

友，再进⾏业务往来。

倘若不花些时间培养信任感和默契度，确⽴稳固的⼈际关系，还不如不要在墨西哥经营业

务。即使拥有最好的产品（或者，对⽅可能拥有正合贵公司所需的东西），但若没有建⽴良

好的关系，对⽅也会⾮常不愿意跟贵⽅做⽣意，或者这段关系随后可能会出现意想不到的问

题。因此，谈判前期应⾸先把重点放在建⽴关系上。

关于远程交易的提⽰

尽管如今在线贸易和远程合同越来越常⻅，但关键⽣意（特别是⾸次合作的⼤额合同或投

资）（如有）很少会通过电话、电⼦邮件或视频链接完成。基础关系越牢靠（其中可能包括

事前的亲⾃会⾯），由此积累的信任感就越强，最终交易就越容易达成。
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我们将如何帮助贵⽅从参加本届墨西哥贸易展

览会中获得最⼤收益呢?

贵⽅在展会上展⽰的是贵⽅⾃⾝的优势。我们提供

展会管理服务，使贵⽅团队能够集中精⼒努⼒实现

⾼价值的⽬标。

我们可以根据潜在买家和商业伙伴的实际情况，为

贵⽅量⾝定制合适的商务议程，最⼤程度地提升贵

⽅的商旅效率。

贵⽅产品是否符合墨西哥标准？贵⽅须⽀付多少进

⼝税？我们可以帮助贵⽅得出答案，⽅便贵⽅向墨

西哥的潜在买家提供产品报价。

贵⽅在西班⽛语社交媒体上的品牌知名度如何？我

们可以帮助贵⽅进⼊、刺激、拓展墨西哥市场，缩

短贵⽅的销售周期。
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关于 Gperspective
我们提供从亚洲到墨西哥的商务拓展服务及招商引资服务，并为中国和墨西哥的政府机

构、企业和学术界提供贸易服务。

法律声明

本⽂作者对刊物包括信息使⽤所造成的损害不负责任。 本刊物包括信息从若⼲公开来源
和投资者通报获得，并且享有同该来源⼀样的信息真实性和准确度。

Gperspective和其商标属于GPerspective Trading, Logistics & Consulting, S.A. de
C.V.所有。未经GPerspective书⾯授权以任何⽅式部分或全部擅⾃使⽤，将受到相关法
律的制裁.

关于Keno Consulting
在Keno Consulting，我们专⻔致⼒于帮助中国公司以⾼效快捷的⽅式进⼊墨西哥市
场，并且强化中国公司在墨西哥已经开展的战略。

法律声明

本⽂作者对刊物包括信息使⽤所造成的损害不负责任。 本刊物包括信息从若⼲公开来源
和投资者通报获得，并且享有同该来源⼀样的信息真实性和准确度。

Keno Consulting和其商标属于天地仁和贸易有限公司所有。未经天地仁和贸易有限公
司书⾯授权以任何⽅式部分或全部擅⾃使⽤，将受到相关法律的制裁.

GPerspective & Keno Consulting共同携
⼿，为参加墨西哥贸易展览会的中国企业提供

全⽅位、⼀站式服务。

我们的服务能够为贵⽅团队成员减少参加展会

需要花费的时间、成本和资源，使贵⽅团队成

员在即将到来的墨西哥之旅中安⼼聚焦战略性

商业问题。

本⽂件为概览性质，如果您想要了解更多以便

我们能够针对您的具体情况实施援助，请您发

送电⼦邮件到以下地址:

我们如何帮助您？

contact@kenoconsulting.com.mx

+ 86 - 10 - 8571-0456

北京市朝阳区⼋⾥庄西⾥98号住邦2000商务中⼼3
号楼706

https://www.linkedin.com/company/keno-insights
https://www.facebook.com/KenoInsights/
https://twitter.com/InsightsKeno
https://www.linkedin.com/company/gperspective/
https://www.facebook.com/GPerspective
https://twitter.com/GPerspectivecom
mailto:contact@kenoconsulting.com.mx

