Recenser des alliés ou des AdmA

ORDRE DES

partenaires potentiels en fonction
des beSOins GESTIONNAIRE PROFESSIONNEL
« Peu importe votre besoin, quelqu’un peut le combler.

Ce quelqu’un est un partenaire potentiel.» - Curtis E. Sahakian

Apercu général

Une fois confirmée la pertinence de se trouver des alliés ou des partenaires (voir la fiche 12), il faut

Y dés lors se mettre en quéte de les identifier. Comment procéder? Quelles sont les bonnes pratiques?
' Quels sont les piéges a éviter?
Rappel des avantages que procure une alliance stratégique
(tirés de la fiche 12)
Les avantages le plus souvent nommés sont les suivants :
*  Pénétrer de nouveaux marchés *  Accéder a de nouvelles technologies
*  Augmenter sa gamme de produits et services *  Accélérer la recherche et le développement grace au partage des
*  Seregrouper pour réaliser des économies d’échelle colts et des ressources
e Utiliser le réseau de distribution d’'une grande entreprise *  Relayer le savoir, notamment conclure des alliances stratégiques
*  Améliorer sa productivité avec des fournisseurs afin de développer de nouveaux produits,
+  Obtenir des prix plus avantageux grace aux achats de groupe d'échanger ses connaissances et de partager les activités de
formation en vue d’améliorer son processus de production

G dentiferles besoins  comber

Avant d’entreprendre tout recensement et dans le but de l'orienter, il est essentiel de réfléchir aux besoins qu’une alliance ou un partenariat stratégique
serait en mesure de combler :

v/ Quels sont nos objectifs organisationnels ? Que veut-on réaliser au juste et a I'intérieur de quel horizon temporel ?

v/ Avons-nous des lacunes qui peuvent compromettre ou ralentir I'atteinte de nos objectifs organisationnels?

v/ Serait-il concevable et avantageux que ces lacunes puissent étre comblées au moyen d’une ou de quelques alliances stratégiques?

v/ Qu’aurions-nous a offrir en retour (expertise(s), ressources, produit(s), service(s), ...)? Ne jamais perdre de vue que les partenariats les plus fructueux
et les plus durables sont ceux qui sont mutuellement bénéfiques (gagnant-gagnant)

v/ Quels autres bénéfices souhaiterions-nous retirer de ce type de collaboration ?

v/ Souhaitons-nous conclure des alliances ponctuelles ou a long terme ?

Orienter la recherche d'alliés ou de partenaires stratégiques

Quels domaines d'expertise devrions-nous explorer en priorité et quels types d'organisations seraient les plus a méme de faciliter la réalisation
de nos objectifs?

Domaines d’expertises Précisions

Ce type d'alliance stratégique peut contribuer a générer plus de revenus a un colt marketing inférieur. Par exemple, si
Marketing I'organisation partenaire occupe un secteur complémentaire, les organisations concernées peuvent se référer leurs clients
respectifs et commercialiser de part et d'autre et conjointement leurs produits ou services.

On peut conclure un ou des partenariats stratégiques avec des organisations ou des cabinets détenant I'une, I'autre ou
I'ensemble des expertises suivantes : comptabilité, conseil dans les domaines de la finance et / ou de la fiscalité, domaine

Finances . PN . . . N
bancaire, etc. Grace a un tel partenariat, on acquiert, par exemple, la capacité de contréler les flux d’argent et de rendre
disponibles les liquidités requises.
Fournisseurs Peuvent contribuer a diminuer les co(its d'opération (ex. : matiéres premiéres, équipements et fournitures bureautiques, etc.)

Ce type de partenariat peut constituer un apport précieux si votre organisation s'appuie sur diverses technologies et

Technologies . . N N ) .
B encore davantage si votre organisation ne posséde pas (ou trés peu) ce type d'expertise.
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Comment procéder a un tel recensement ?

Voici une liste (non exhaustive) de divers moyens auxquels on peut avoir recours:

@ Exploiter votre réseau de connaissances professionnelles pour @ Procéder a une recherche sur internet en ayant recours a des mots
solliciter des noms d’organisations et d’'individus susceptibles de clés

répondre a votre (vos) besoin(s) . . . L.
P @ Retenir les services d’un «chasseur de partenaires stratégiques »

@ Consulter des plateformes professionnelles telles LinkedIn pour

repérer des partenaires stratégiques potentiels

Tenir des rencontres exploratoires : quelques pratiques recommandées

Avant Pendant A la suite d’une rencontre exploratoire

>

S'assurer de procéder a ces rencontres
exploratoires (incluant leur préparation et
leur évaluation) en collaboration avec un
collégue gestionnaire ou une ressource
professionnelle

A partir des organisations recensées, cibler
celles qui, a premiére vue, semblent les plus
en mesure de répondre aux besoins de votre
organisation

Pour chaque organisation ciblée, identifier
la personne a contacter et obtenir ses
coordonnées

Choisir une modalité de prise de contact
(ex. : via une personne intermédiaire, a froid,
verbalement ou par écrit, etc.)

Structurer la rencontre (se présenter,
objectif(s) et durée de la rencontre, points a
discuter, suivi - s'il y a lieu)

Produire un document d’information sur
votre entreprise et décrivant le projet de
partenariat

Pour en savoir plus ...

Veiller a ce que le(s) partenaire(s) potentiel(s)
saisissent concretement les tenants et les
aboutissants du projet de partenariat en
privilégiant la clarté et la concision

Donner la possibilité au(x) partenaire(s)
potentiel(s) de réagir et de poser des
questions

Pratiquer I'écoute active

Faire état avec honnéteté et en toute
transparence des forces et des lacunes de
votre organisation (une maniére efficace
d'instaurer un climat de confiance)

Démontrer les bénéfices que chaque
organisation pourrait tirer du partenariat
projeté

Convenir d'une prochaine étape, s'il y a lieu

Conclure sur une note positive

> Avec son collégue, dresser un bilan de

la rencontre (points positifs, négatifs,
interrogations résiduelles, etc., incluant

les impressions et autres éléments d’'ordre
subjectif, notamment, 'apport potentiel

de cette organisation dans le cadre d’'une
alliance, la compatibilité au plan des valeurs
et des personnalités, dans quelle mesure

la (les) personne(s) rencontrée(s) a (ont)
démontré un intérét véritable a I'égard de la
perspective d'une alliance stratégique)

Se référer aussi a la fiche 12, Quelques
écueils pouvant mettre en péril une alliance /
partenariat)

En somme, déterminer si nous avons intérét
a poursuivre les pourparlers

Dans I'affirmative, planifier et préparer la
prochaine étape
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