
Les entreprises peuvent trouver difficile de pénétrer de nouveaux marchés car elles 
sont alors confrontées à des différences culturelles, à des concurrents locaux bien 
campés sur leur position; elles connaissent mal l'état du marché national ou la 
réglementation gouvernementale. Une alliance bien pensée peut permettre de 
contourner nombre de ces barrières. Elle peut même permettre à une société de 
prendre une longueur d'avance qui découragera ses concurrents de la suivre sur ce 
marché. Les partenaires locaux peuvent offrir des systèmes de commercialisation et 
de distribution bien en place ainsi qu'une connaissance des marchés qu'ils 
desservent. Ils garantissent que les produits parviennent rapidement sur le marché 
et de façon plus efficace. Ils sont également en mesure de fournir des conseils sur la 
façon de modifier un produit pour qu'il respecte la réglementation locale et les 
préférences du marché. Ils peuvent enfin apporter une aide précieuse dans les 
domaines de la traduction des documents et des exigences en matière d'emballage. 

Le partenariat peut également permettre de se défendre contre une concurrence 
nuisible. À titre d'exemple, l'un des avantages des accords de distribution croisée 
est que les deux partenaires évitent de se faire concurrence sur des marchés précis. 

Le partage des coûts et des installations de recherche et de développement (R-D) 
peut accélérer le processus de mise au point de nouveaux produits et de nouveaux 
services. Cela peut entraîner des économies importantes et réduire sensiblement les 
risques associés à la R-D. 

Un partenaire local peut offrir un complément aux capacités de l'entreprise en 
apportant son expertise, sa connaissance de l'intérieur et ses contacts qui feront la 
différence entre la réussite et l'échec. De cette façon, le partenariat améliore la 
capacité de réaction et d'adaptation des entreprises canadiennes tout en accroissant 
leurs chances de réussir sur le marché mexicain. 

GUIDE D'AFFAIRES:  

ÉTABLIR UN PARTENARIAT AU MEXIQUE 8 

L
I I 	• ... 

INTERET DES PARTENARIATS 
Les petites et les moyennes entreprises (PME) qui veulent conquérir des marchés 
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Les gens d'affaires apprennent qu'ils ne peuvent pas tout faire bien : les entreprises 
les plus concurrentielles s'en tiennent à ce qu'elles font le mieux. En même temps, 
alors que la technologie évolue, les limites entre divers domaines industriels et 
scientifiques ont tendance à devenir floues. La réalisation d'un grand nombre de 
projets contemporains nécessite la coordination de compétences et de savoir dans 
des domaines qui avaient peu en commun par le passé. Le partenariat constitue une 
solution pour accéder et partager divers types de compétences sans devoir 
nécessairement toutes les maîtriser. 

établissant des relations avec des partenaires. Le nombre de tels liens est 
uniquement limité par l'aptitude de la société à gérer ses relations et non plus par 
ses ressources en capital. 

profékS'ionnelleS .  pour illustrer. i
, 
 apparenceet la 

prod 	1)<Jr-r -Éô.fo'd a sa PrCiIforci.i de 
i.iente ail Canada 	c'omareitralisér ii,es • • 
Ionbc,iir,seii craquelins et ses  biscuit. 	7.  • 

I)ur[ -[énétrcr IC:inarché 'dés gritmotin'eS, Dire' a 
élaboré séS.Propreqpicidtiità; kfretoil:& • 
nt f•Ici,lité.sa pénétraeen 

InternationauX eticontimiént à aljinenter,Sa 
eroissaneeieI■..1..IliOinpson,eice 7.préSiderit . i.à:•la 
crimmercialiSaiion . 4ternatiOn'alé;' s'oéeripait 
autrefois dila :di'silibiition  de fruits de  mciet avait 

;.i.une vaste experieneerdes..maieltéspntemationaux. 
iIVCiand  il a  dommenc'é:eétudig le iiiaribé 

Mexicain, il a constaté que ellui-er'."‘dfirait plusiciirr 
possibilités mais que i'f.;les restrictionsi.yà 
I IitripOrÉa'ddri-réduisaierezéto l'iritéret.ide eelles: 

e..4'S.  On intérêt a refait surface qii.and,ïklai,§ùite de 
. legigriatiire de Eace'oredui GATT en..1.46, les 
"IfronuèreSfse sorit.'o'uvertes11:renceilirr'ai.  jed de 

: . ...terrips après un colleaguè  do  secttur td e 
 I Pekeortation et tous rilëul'( constataient qu!,ils 

avaient tinrelicnt  commun au Mexique;:II est aldrs 
am contact au:Mexique.- 

M. ThonMson a alors entamé, lea:lialogue avec ce 
i.ontàct etau , ix-Jurs.(..1ssix,n =iiiis,siiivailis ils se 

etThtéèhangé.deIa.: 
correspondance, tant•par_Itélécopieur que par .• 
Ï.itiùrrier  11 lui a fait parvenir des échantillonS4tii •i ;  .- 
ont•letet':eiteciéce qiiiafainene Une première 
expédition-cominteiciale :en mars 19,90:Le 

idiStribirienr mexicain a appro .vis.ionne  la chaîné de 
160 magasins  Gjgqntes pwir unéi'vente,..i.de 
promotion;  INAI.'"ThO:rnpirinl.  
cinq  semaines  après sa piemièriexpeionour 
conclure des ententes ,forÊnIleIS::•••Iir affaires, à la  
•i•ri'otie itrird-amériettitieeen 'Ordnisant,„. desiI, 1 

 kUnions" Clés proMotions  et  én fixanfi les prix. Il a 
41ors‘eiin§tiité .:qiie  le distributeur mexicain  

:e4iiinaHeen ce I'il I  i:itr-erpf:SOriiiél :avec 
MichaélettornpsonIll'a PreSentné:dia'fainille et à 
5eS„.associés à 1 'oecasion„cie,petits4éjétiners er  de  
i_l'éjeuners. d'iaffaires:-. Ces-:déjeuners se ;ont avérés 
(141a-, preMière irriportWel•'en perWeitanttank 
cleu'ii:pernnes de riiiese coriAaiêtetet• au  
dis"t4lbuteur d'aMéliorer son 'image. i.‹..a . efiance 

iis'eeiinstaurée firCiréssivemeM et lesfiletieriarties 
renten[t2. 'en ont[ r pni [IL 

ruitr à le pu <,) 


