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.0SCÀRD-  0 INC. 
Le cas itPOscardb Inc • (Io fabricant 'erecraiiates 
installé  à.,.Toronin, montre bien l'AmportanCe•de‘ 
[rom et le bon ,partenariïe.'ll'PC-•;tri'et  ainsi  dc 

, 
mesurer combien Lin .t ■ artcrittriat (rint_ tauc c1,1111c•Iti 

e  liberté de 'combiner les C ■ q -nitétenccs ctinttt -licrincs 

CfLi  ,ionnaissarice qu'an tYttrfcri''.iirc rucxit -tlin  peur 

 3,, , tir du marche loCal. • • 
ildu'ardo Lulka, présidera dl( )acairdn, est oriiinairc . 

 dà Mexique et c'est donc [ont naeelleMent'qti'il 
s çstitoi,irné-verse payi,'coinme piétiner . marché 

 ‘ixpprtationipgur. on en[reitrise . de  fabrication de 
ravates implantee  a I  ronto eteetyph,in .e.  

'NienteS5..de 
l' entreprise  se,,fohfiSur le marché mexicain  ( ._•r 
l'ailka s'attend à une  cmi since conçideisihie  de  cs 

 ,crins  non  seulèment' . .-.10 pic, mais &na 
• nane l'Amériqué 	 • • •• 

Nl.Lullta.a:décidéide:travaille,r avec une entreprise 
racxicaine•quieaiie une gamme de produits  
non cdtiétiniêntiels mais qiWestidestmee.atiniênie 
ripe  déidétaillants. CoinmeTeSikràé;;M.'Lliiku : 

-Les'détaillints au Mékitiiie spnt'Lleabitués à 
travailler avec le  propriétaireiiiils entrérienhenti , 	• 

• ..o. c(. •Iiii  des relations  diectes  qui s'appriienf  sur  
' nInsieursannéesi.d'affaires ensernialemLesk4 

d &l'il:flancs ii'el .folér .iqüe êteMeticer  a  ïeprericire', à 
naiferavectics:distritinteurs.» ›i•e 
1_;,e prériiieepartenire inexicairs d'Osairch rair 
faillitelet,e».1uardâ!it Osear Lulkii ont pailia snire 

ce une 'nouvelle entreprise'en'partenariatlavec un 
lisihutcur rnexicaiede .i.,êtemenii=iPourkhomrhes 
lin di.  fabtiquer des criaVatésjbas..,,eignnu_. et 1_ - 

' distribuer dii'Kleirdeelecha ,la-tes.deiôi'edèlhâtite 
• ilualité fabriqiiéeS,: au;Canada, Oscardo,ra,envistigé 
t 	.tett,tttt de -produire sesi- craVateehatit:de ..i.gamme 
'  Mexique mals . a,i;décihaveri, ..qu'ihpotiyaWles 
• pro'criiiredéfkonïplus cOneUrrentiellé''M ,ecda tec 

pointe et la main d  reuvre compétente 
ci g.stin uSine„'dé r.Fonintol Oscaichi Utilise égialétriénr 

ri  s .eiipertise technique ,  er ,  en: commeidàliSarii,n 
• iiouraidenisond?artenaire  mexicain à améliorer  

efficacité clanslaiTabriLarion ci à déi.elopper des 
marchés cfelktinrratith 	" • 

• PRINCIPES IYUN_PARTENAJtUkT 
• :•••,, 

V Soyez prêt: kcionsr“ rc r  du temps  et des 
 tessoureei:›à`Tahafeise et à 	sélée'tioW'cles 

- parTenaire s.  

()hrenci dé lai i 
C su ni luis  

r-  V Prnt lac/ ttltiirCrnent-  I Ciltre'pmtc dana laquelle 
oila a ■■ ule-c vous lancer et ce ,lue vous arretideii, •': 

partén'aire, Iiifeirnec-en tles partéhaireSH 
éventuels. Il est iMphrtant'crétablir des 
corrununicatib h, franche., et ouvertes avec  verre 

so s.  
partenaire. 

V ',Ne  s o c . 	paa leurrer par des comparai.i,on ,, 
anperricaét ciare'votrc crarcnrise ci celle le 

partenaire  éacritéel.  

.•1,nalysez le bilan, lu.stabilite financière, 
de croissance et la  tnif  lace des profita . 'dÊ  cc  

• parÉei-i-a'ire éventuel. 

V. Si vous :ne connaisseerias votre partenaire, 

commencez apenteechelle. 

GUIDE D'AFFAIRES:  
ÉTABLIR UN PARTENARIAT AU MEXIQUE 

Protection 

• Il est important de prendre des mesures pour vous protéger contre l'appropriation injuste de votre 

savoir-Faire. 

El 

 

Il est de plus en plus courant de ne pas être en mesure de protéger par des brevets la technologie 

exposée lors de négociations ou dans le cadre d'une alliance. Cela se vérifie tout particulièrement dans 

des domaines jeunes et dynamiques comme la biotechnologie. Prenez soin d'inclure dans votre entente 

des mesures pour protéger votre apport (p. ex. protection de la technologie). 

IN Connaissez-vous bien la législation mexicaine sur la propriété intellectuelle? Les fonctionnaires de 

l'ambassade et des consulats canadiens au Mexique, ou du ministère des Affaires étrangères et du 

Commerce international (MAÉCI) peuvent vous aider. 

Mt Quels sont les commentaires des gens que vous connaissez qui ont déjà conclu des partenariats au 

Mexique dans votre secteur d'activité? 

CHOISIR UN DISTRIBUTEUR OU UN FOURNISSEUR SUR LE MARCHÉ 

MEXICAIN 

111 Quels sont les meilleurs Fournisseurs ou distributeurs sur le marché visé? 

Ei Quelle est l'étendue de leur marché? 

CI Quelles sont leurs gammes de produits et leurs produits? Vous sont-ils complémentaires ou vous Font-ils 

concurrence? 

▪ Qui sont leurs clients? 

El Quelle expérience ont-ils avec leurs clients et quelles relations entretiennent-ils avec eux? 

1111 De quoi ont-ils besoin sur le marché visé? 

• installations (p. ex. entreposage) 

• expédition et livraison 

• ventes 

• promotion et commercialisation 

• service après-vente et soutien du produit 

• autres services 

D De quel type de personnel et de capacités disposent-ils? 

MI Que peuvent-ils vous offrir? 

• installations 

• expédition et livraison 

• ventes 

• promotion et commercialisation 

• service après-vente, soutien du produit 

• autres services 

U De quoi sont-ils capables? 

El Sont- ils désireux de recevoir une Formation? Pouvez-vous apprendre l'un de l'autre? 

n Dans quelle mesure peuvent-ils recueillir de l'information? 

U Quels sont leurs niveaux de sophistication technologique, d'utilisation de la technologie? 

Ei Peuvent-ils assurer le soutien après—vente et le service à la clientèle? 

El Pouvez -vous obtenir des références fiables? Sont-ils dignes de confiance? 


