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GUIDE D'AFFAIRES:  

ÉTABLIR UN PARTENARIAT AU MEXIQUE 

Il faudra également envisager une coopération étroite si les deux partenaires sont 
caractérisés par des différences importantes. C'est ainsi que s'ils ont des tailles très 
différentes, il pourrait être nécessaire de conclure des ententes spéciales de 
partenariat pour compenser ces différences de taille. Afin d'éviter d'être écrasé par 
le plus gros, le partenaire le plus petit pourra préférer conclure un accord de 
coentreprise qui lui laisse une autonomie considérable. 

Les caractéristiques internes d'une organisation, c'est-à-dire sa philosophie 
d'exploitation, ses habitudes, ses pratiques et ses structures, tous ces éléments qui 
en font quelque chose d'unique, doivent également faire l'objet d'une étude 
attentive et il faudra en tenir compte dans l'entente de partenariat. Les activités 
sont-elles centralisées ou décentralisées? Les structures organisationnelles sont-
elles compatibles? Les partenaires ont-ils des attitudes comparables en ce qui 
concerne la commercialisation et la distribution ou le service à la clientèle? Sont-
ils compatibles dans le domaine primordial des finances? Ont-ils des attitudes 
comparables envers le risque, la distribution des dividendes, le réinvestissement, 
le ratio d'endettement sur l'avoir et les politiques fiscales? Ont-ils des politiques 
d'emploi, des programmes de rémunération, des stratégies d'embauche et des 
attitudes en matière de relations de travail comparables? Essayez d'apprendre 
comment s'est comporté votre partenaire éventuel dans d'autres types de 
coopération. Comment a-t-il vécu cette expérience? 

L'entreprise devrait avant tout chercher des partenaires qui ont des ressources et des 
capacités qui lui manquent mais qui sont nécessaires pour atteindre ses objectifs 
stratégiques. À moins qu'il y ait une complémentarité manifeste, il serait inutile de 
consacrer du temps et des efforts à la constitution d'un partenariat. 

L'entreprise doit aussi parvenir à se convaincre qu'elle connaît les intentions réelles 
du partenaire. Comment l'entreprise envisagée cadrera-t-elle dans la stratégie à long 
terme de celui-ci? A-t-il besoin de l'entreprise pour combler ses propres objectifs 
tactiques et stratégiques? Il faut être certain que les entreprises ont le même horizon 
de temps et les mêmes attentes quant à la période de remboursement. Une fois que 
l'on sait ce dont le partenaire éventuel a besoin et ce qu'il cherche dans cette 
relation, on peut alors évaluer si la négociation lui a permis d'obtenir ce qu'il veut de 
la relation. 

Les sociétés doivent également savoir comment se protéger dans les ententes de 
partenariat. On recommande pour cela de faire appel aux services d'un avocat de 
bon niveau qui pourra informer les gestionnaires des lois concernant la protection de 
la propriété intellectuelle. Il faut veiller à l'application de la protection de tels droits. 
Prenez soin de vous protéger contre l'appropriation injuste de votre savoir-faire par 
quelqu'un d'autre. 

Enfin, la mise en place de partenariats à l'échelle internationale fait apparaître 
l'élément de différentes cultures nationales dans l'équation. Dans quelle mesure 
votre société est-elle prête à faire face à ces aspects? Les petites entreprises 
voudront parfois étudier la possibilité d'acquérir de la formation et de l'aide pour ces 
relations multiculturelles. On trouvera où s'adresser dans la liste des sources 
d'information gouvernementales de la section suivante. Il n'est pas non plus inutile 
de consulter d'autres personnes de votre secteur d'activité qui ont déjà fait des 
affaires au Mexique. 
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