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Les critéres qualitatifs peuvent &tre tout aussi importants pour I’évaluation d’une
alliance. Un critére essentiel pour I’évaluation d’une telle réussite est souvent les
lecons qu’on a tirées de I'alliance. Si cette alliance ajoute au prestige de la société ou
I’aide a obtenir la confiance de la communauté financiére, c’est trés important.
Lamélioration de la situation stratégique, des relations améliorées avec d’autres
entreprises, une plus grandc reconnaissance des produits, I'amélioration de la
qualité d’un produit et la mise en place d’une base de proﬁt a long terme sont tous
des éléments de réalisation importante d’une alliance. Il arrive qu’une alliance ne
soit pas une grandé réussite au vu des critéres objectifs mais atteigne quand méme
les objectifs essentiels d’un partenaire.

Quand on évalue un partenariat international, il vaut mieux prendre une perspective
a long terme de l’cntrcprisc étant donné qu'il est probable qu’il faudra plusieurs
années avant de voir se concrétiser des résultats financiers i importants. Cela
n’empéche qu’il devrait y avoir des objectifs financiers précis, fixés dés le début et
que P’évaluation devrait vérifier si ces objectifs ont ou non été atteints.

LES PROBLEMES DE COORDINATION ET DE
COMMUNICATION ‘

11 faut veiller soigneusement 2 favoriser la confiance et 'engagement mutuels. Les
participants et les commanditaires apprécient particuliérement les programmes
d’cchangc quand il s’agit de stimuler des efforts 2 court terme qui lient les deux
entreprises ou, dans le cas d’efforts 2 plus long terme, des programmes de formation
interculturelle. Dans une coentreprise, c’est une excellente chose si le directeur
général consulte les hautes directions des deux sociétés méres avant de prendre des
décisions importantes, que celles-ci aient ou non des compétences réelles dans ce
domaine. Les personnes consultées sont rassurées par leur engagement permanent
et sont beaucoup plus enclines 2 appuyer la décision prise.

1l y a plusieurs écoles de pensée sur la quanntc etle type de communications qui
conviennent entre une cocntrcpnsc et ses sociétés méres. Certains gcsnonnalrcs
estiment que des coentreprises qui n’ont pas réussi le doivent aux sociétés méres
qui ne les ont pas alimentés cotrectement au début. D’aprés eux, les gcstlonnalrcs
des sociétés méres devraient superviser et appuyer soigneusement les activités de
la coentreprise.

D’autres gestionnaires estiment qu’un trop grand nombre de coentreprises sont
annihilées par des sociétés méres exagérément protectrices qui interférent avec
leurs activités et qui ne parviennent pas 2 faire confiance au nouvel ensemble. 1l se
peut aussi que les paramétres de communication et I'objet de la relation aient
besoin d’&tre mieux définis. C’est ainsi que les gestionnaires d’une grande société
mére peuvent inonder une petite coentreprise de demandes auxquelles elle ne peut
répondre. Il arrive que les solutions qu’on tente d’apporter a ce probléme soient

. pires que le mal : les gestionnaires de la société mere, frustrés de ne pas obtenir les

rcponscs qu’ils attendent, ajoutcnt de nouveaux niveaux de gestion a ’entreprise,

" ce qui fait que celle-ci, qui était congue pour étre petite et souple au début, devient

une autre bureaucratie. .

GUIDE D’AFFAIRES :
ETABLIR UN PARTENARIAT AU MEXIQUE




