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GUIDE D'AFFAIRES: 
ÉTABLIR UN PARTENARIAT AU MEXIQUE 30  

Les négociations entre les partenaires éventuels sont au coeur du processus de 
partenariat. Elles donneront le ton et créeront la structure de la relation. Les 
communications doivent être honnêtes et franches. La coopération dépend d'une 
atmosphère de respect et de confiance mutuels. La confiance permet aux partenaires 
d'affronter des défis et de résoudre des problèmes ensemble. Cela ne veut toutefois 
pas dire qu'il faut ignorer les difficultés ou mettre de côté des réserves justifiées. La 
confiance ne signifie pas non plus qu'il faut négliger les questions de sécurité de 
l'entreprise. Les définitions précises des intentions, de la portée de la coopération et 
des conditions de protection des éléments confidentiels sont importantes. La clarté 
permet la confiance. Le fait de rejeter des préoccupations importantes et légitimes 
ne peut conduire qu'à la confusion, au malaise et à la suspicion. 

COMMENT NÉGOCIER  
Les négociateurs devraient représenter les divers secteurs de la société qui seront 
touchés par la création du partenariat. L'équipe de négociation doit être bien 
préparée. Ses membres doivent bien comprendre les implications de l'entente 
envisagée pour les affaires. Ils auront dû se préparer en étudiant l'autre société et 
être prêts à répondre aux questions qui leur seront posées sur leurs propres sociétés. 
Les négociateurs devraient également bien connaître leurs homologues à titre 
individuel si les deux entreprises en sont au stade d'envisager un partenariat. Ils 
devraient déjà se connaître relativement bien. 

Il est essentiel que les négociateurs tiennent compte des contraintes que les 
éléments culturels peuvent imposer au processus de négociation et choisissent 
leurs techniques en conséquence. Ces négociateurs doivent bien maîtriser les 
nuances culturelles de leurs homologues et prendre soin de ne pas provoquer 
l'incompréhension. Le recours à des traducteurs et à des interprètes d'expérience 
contribuera dans une large mesure à garantir que tous les points sont bien compris 
par les deux parties. 

Les membres de l'équipe de négociation devraient se réunir au moins une fois avant 
d'entamer ces négociations. Cela leur donnera la possibilité de se connaître, de se 
répartir les rôles et de fixer des objectifs, de définir des stratégies et des tactiques. 
Cela permettra non seulement d'accroître l'efficacité de l'équipe mais empêchera 
également que celle-ci envoie des signaux confus au partenaire. 

Les négociateurs devraient se fixer des objectifs réalistes. En règle générale, dans le 
cadre de négociations d'affaires internationales, il faut éviter de faire des concessions 
tant qu'on n'a pas traité de toutes les questions. Cela peut parfois nécessiter 
énormément de patience. 

En cas d'échec des négociations des divers points, les négociateurs doivent être 
prêts à dire «non» à un mauvais accord de partenariat ou à ce que leurs homologues 
leur disent «non». 


