_S'ASSOCIER A UN PARTENAIRE
ETRANGER : LES PIEGES A EVITER

Votre entreprise est-elle réellement préte a s’aventurer sur
les marchés étrangers ? Pour accélérer vos démarches et
augmenter vos chances de succes, il peut étre intéressant de
VOuUs associer a un partenaire étranger déja bien établi dans le
marché que vous convoitez. Un partenaire fiable peut vous
permettre d'emprunter des raccourcis et peut servir de
courroie de transmission dans le marché cible. Comment
s'assurer de le choisir judicieusement et éviter que le
partenaire étranger devienne un étrange partenaire ?
Découvrez quelques conseils utiles a mettre en pratique!
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Savez-vous réellement comment choisir le
meilleur partenaire ? Voici 10 éléments qui
vous éviteront de vous lancer a I'aveugle.

1. Rencontrez-vous!

Cette question pourrait paraitre banale mais il s'agit
d’'une premiere étape essentielle. Que ce soit
virtuellement ou physiquement, il faut toujours
s’'assurer que ce nouveau prospect existe réellement
avant d’entamer toute collaboration. La participation a
des foires & salons au sein du pays cible est une
approche a ne pas négliger pour trouver un partenaire
fiable.

Consultez les catalogues des éditions précédentes,
cela représente une mine d'informations. Votre
contact EEN local vous aidera a vérifier I'existence de
votre futur prospect grace au réseau.

2. Demandez-lui des références

Dans le cadre d'un partenariat commercial, vous devez
vous intéresser a la rentabilité, aux clients actuels ou
encore au bilan de votre prospect. Dans le cadre d'un
partenariat technologique ou R&D, vous vérifierez les
précédents projets déja réalisés ainsi que les
compétences techniques disponibles. La moindre
hésitation de votre interlocuteur a vous fournir des
références devrait vous alerter aussitot.
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Vous pouvez également envisager de contacter les
références fournies pour vérifier si votre futur
partenaire s'est montré digne de confiance et
productif dans le cadre de leur collaboration.

3. Vérifiez les ressources a disposition

Il est important de comprendre le type de soutien que
votre futur partenaire pourra vous apporter que ce soit
au point de vue financier, marketing ou encore

intellectuel puisque c’est grace a ces ressources que
vous allez réussir a atteindre vos objectifs.

Conseil : rédiger une check-list analysant I'ensemble
de vos ressources conjointes pour se protéger de tout
oubli qui pourrait impacter votre collaboration !



6. Etablissez les modalités du contrat
Pensez aux droits de propriété intellectuelle et
protégez-vous ! Les éléments suivants doivent étre
précisés: les motifs et processus pour mettre fin a la
relation, les ententes de non-divulgation, les
territoires de vente, les commissions, le financement,
et;
Pour plus d'informations, demandez a votre point de
contact EEN local de vous mettre en relation avec
I'European IPR Helpdesk.

7. Evaluez sa présence sur les pays ou zones
ciblées

Afin de réduire les risques, vous ne devriez
généralement pas accorder a un agent, sauf
exception, des droits exclusifs pour vous représenter
a I'échelle de tout un pays. A nouveau, il vaut mieux
généralement diviser le marché entre quelques
agents au lieu de déposer tous vos ceufs dans le
méme panier, s'il advenait que votre unique agent
s’avére peu fiable ou malhonnéte.
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Inspirez-vous de la Belgique ! Le climat des affaires
est difféerent en Wallonie, en Flandre et a Bruxelles
pourtant nous sommes un petit pays.

8. Analysez avec qui travaille votre potentiel
partenaire

Votre futur partenaire représente ou travaille avec vos
concurrents et peut-il se retrouver en situation de
conflit d'intéréts?

Le but est d’éviter toute menace concurrentielle. Par
exemple, il serait déraisonnable de confier a un agent
commercial vos produits de maroquinerie en cuir si
dans son portfolio il ne représente que des produits
pharmaceutiques.

Par contre, des synergies peuvent étre réalisées pour
un agent commercial qui propose des cartables pour
enfants et des portefeuilles.



#EENcanhelp

We combine international business
expertise with local knowledge to take your
innovation into new markets.

10 questions-clés avant de
négocier

Pouvons-nous nous rencontrer ?

Quelles sont vos références ?

Avez-vous une bonne connaissance de mon activité ?

Quelles sont vos ressources ?

Quel soutien puis-je vous apporter ?

Quelles sont les modalités ?

Quelles sont les zones géographiques ol vous étes présent.e?
Avec qui travaillez-vous actuellement ?
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Quel est votre plan d'actions ?
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Puis-je avoir ces informations par écrit ?

Vous souhaitez en savoir plus ou étre
accompagné dans votre stratégie export-?
Contactez I'équipe export du BEP
Sophie Schmitz & Charlotte Bouillet

support-deveco@bep.be
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