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GUIDE D'AFFAIRES:  
ÉTABLIR UN PARTENARIAT AU MEXIQUE 17  

Quand vous avez analysé vos forces et vos faiblesses du point de vue de vos 
objectifs, vous pouvez déterminer ce dont vous avez besoin pour atteindre ces 
objectifs. Une fois que vous avez déterminé ces besoins, vous pouvez évaluer les 
solutions pour répondre à ces besoins. Rappelez-vous que le partenariat n'est 
qu'une de ces options. 

Faire cet exercice a pour avantage de préciser ce que vous cherchez dans une 
relation stratégique. Cela vous aide à définir les ressources et le type de société dont 
vous aurez besoin dans n'importe quelle alliance, si vous décidez que c'est ce qu'il 
vous faut. Vous aurez ainsi une meilleure idée des qualités que votre partenaire 
éventuel devrait avoir pour que l'entreprise réussisse. 

VÉRIFICATION STRATÉGIQUE 

Analyse de marché 

1. Quelle est votre position actuelle sur le marché? Tenez compte du cycle de vie du produit, des parts de 

marché, du prix du produit, de la qualité, de la stratégie de commercialisation, des compétences en 
étude de marché, des brevets, des licences et des ententes. Quelles sont les tendances actuelles de 

l'industrie? Comment votre entreprise y colle-t-elle? 

2. Que Font vos concurrents directs et indirects en ce qui concerne les prix, la qualité et l'originalité? 

3. Quels sont vos débouchés? 

Qu'aimeriez-vous Faire? 

4. Quelle est l'efficacité de vos détaillants ou de vos distributeurs et de vos réseaux de service? Ont-ils 

besoin d'amélioration? 

5. Quel est le niveau de souplesse de l'organisation actuelle de votre société? 

Quelles modifications pourraient être apportées à la production, au personnel, à la formation et à 

l'équipement? 

6. Quelles sont vos stratégies de promotion et de commercialisation et dans quelle mesure sont-elles 

efficaces? 

Innovation 

1. Quelle évaluation Faites-vous de votre situation actuelle en recherche et en développement? 

• Succès récents? 
• S'agissait-il de réussites commerciales? 

• Quelles sont vos capacités internes en R-D? 

• Que font vos concurrents en recherche sur les produits, sur les processus et en 

imitation de technologie? 

2. Votre personnel est-il créatif, compétent, fiable et productif? 

3. De quels brevets disposez-vous et que couvrent-ils? 

• Combien coûtent-ils? 
• Quel est l'âge de votre technologie? 


