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L’INTERET DES PARTENARIATS

Les petites et les moyennes entreprises (PME) qui veulent conquérir des marchés
internationaux trés concurrentiels risquent de se retrouver hors course parce qu’elles
ne disposent pas des ressources internes de leurs rivales plus importantes. Grice au
partenariat, de telles entreprises ont accés 4 des ressources additionnelles. Elles
peuvent ainsi disposer de la technologie, des capitaux ou de 'accés au marché dont
elles ont besoin et auquel elles n’auraient pas acces par elles-mémes. Méme les
petites entreprises peuvent ainsi réussir 2 faire concurrence sur plusieurs marchés en
établissant des relations avec des partenaires. Le nombre de tels liens est
uniquement limité par I'aptitude de la société a gérer ses relations et non plus par
ses ressources en capital.

Les gens d’affaires apprennent qu ’ils ne peuvent pas tout faire bien : les entreprises
les plus concurrentielles s’en tiennent a ce qu’elles font le mieux. En méme temps,
alors que la technologie évolue, les limites entre divers domaines industriels et
scientifiques ont tendance 4 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 maitriser.

Les entreprises peuvent trouver difficile de pénétrer de nouveaux marchés car elles
sont alors confrontées a des différences culturelles, a des concurrents locaux bien
campés sur leur position; elles connaissent mal 1’état du marché national ou la
réglementation gouvernementale. Une alliance bien pensée peut permettre de
contourner nombre de ces barrieres. Elle peut méme permettre 2 une société de
prendre une longueur d’avance qui découragera ses concurrents de la suivre sur ce
marché. Les partenaires locaux peuvent offrir des systémes de commercialisation et
de distribution bien en place ainsi qu’une connaissance des marchés qu’ils
desservent. lls garantissent que les produits parviennent rapidement sur le marché
et de fagon plus efficace. Iis sont également en mesure de fournir des conseils sur la
fagon 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 matiére d’emballage.

Le partenariat peut également permettre de se défendre contre une concurrence
nuisible. A titre d’exemple, '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 coiits 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 entrainer des économies 1mp0rtantes et réduire sensiblement les
risques associés 4 la R-D.

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

GUIDE D’AFFAIRES :
ETABLIR UN PARTENARIAT AU MEXIQUE



