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o Protection

& Il est important de prendre des mesures pour vous protéger contre I'appropriation injuste de votre
savoir-faire.

& |l est de plus en plus courant de ne pas éire en mesure de proféger par des brevets la technologie
exposée lors de négociations ou dans le cadre d'une dlliance. Cela se vérifie tout particuliérement dans

) des domaines jeunes et dynamiques comme la biotechnologie. Prenez soin d'inclure dans votre entente
o des mesures pour protéger votre apport (p. ex. protection de la technologie).
o Mezuq\ pay ' dmme premier ma (é - B Connaissez-vous bien la législation mexicaine sur la propriété intellectuelle? Les fonctionnaires de
ﬁygwxppm ur s pnse d“?fabncanon de I'ambassade et des consulats canadiens au Mexique, ou du ministére des Affaires étrangéres et du
o M , ntée DrantGW& c Commerce international (MAECH) peuvent vous aider.
o de “vmteiﬁﬁw‘: . » — ,
3 cxicuner ! @ Quels sont les commentaires des gens que vous connaissez qui ont déjd conclu des partenariats au

Mexique dans voire secteur d'activité?

CHOISIR UN DISTRIBUTEUR OU UN FOURNISSEUR SUR LE MARCHE
MEXICAIN

@ B Quels sont les meilleurs fournisseurs ou distributeurs sur le marché visé?
o £ Quelle est I'stendue de leur marché?
(1] ] e ; o ‘ “ 8 Quelles sont leurs gammes de produits et leurs produits? Vous sontils complémentaires ou vous font-ils
o . concurrence?
o £ Qui sont leurs clients?
P 8 Quelle expérience ont-ils avec leurs clients et quelles relations entretiennent-ils avec eux?
o & De quoi ont-ils besoin sur le marché visé?
* installations (p. ex. entreposage)
o * expédition et livraison
* ventes

* promofion et commercialisation
* service aprés-vente et soutien du produli
® autres services

am De quel type de personnel et de capacités disposent-ils2

o
(1) & Que peuvent-ils vous offrir?
* installations
o * expédition et livraison
o ® ventes
* promotion et commercialisation
® * service aprés-vente, soutien du produit
a * autres services
®»

B De quoi sont-ils capables?

B Sont-ils désireux de recevoir une formation? Pouvez-vous apprendre l'un de |'autre?

£ Dans quelle mesure peuvent-ils recueillir de I'information2

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

£ Peuvent-ils assurer le soutien aprés—vente et le service a la clientele?

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