
Workshop n°1 : les partenariats 
stratégiques inter-entreprises 

Vers quelles formes de partenariats 
s’orienter? 
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Définitions 
• Client  : personne physique (B2C) ou morale 

(B2B) qui achète un bien ou un service 
• Fournisseur : Personne ou établissement qui 

fournit habituellement à un particulier ou à une 
entreprise certaines marchandises ou services 

• Partenaire : entreprise avec laquelle des alliances 
sont établies dans le but de réaliser une stratégie 
de développement 



Les stratégies de croissance en entreprise 
Développement de 

nouveaux 

produits/service 

 
Objectif :   

Proposer de nouveaux 

produits/services à votre 

clientèle existante 

 

Diversification 

 
 

Objectif :   

Proposer de nouveaux 

produits/services à une 

clientèle nouvelle  

 

Développement de 

nouveaux marchés 

 
Objectif :   

Toucher une nouvelle 

clientèle avec les  

produits/services existants 

Pénétration du marché 

 

 
Objectif : 

Augmenter les ventes 

auprès de votre clientèle 

existante avec les 

produits/services existants 

Marché existant Marché nouveau 
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Partenariat 
Partenariat 

Partenariat 



Les différents types de partenariats 
I. Le partenariat commercial 
 le contrat de commission 

 le contrat de distribution 
 le contrat de franchise 

II. Le partenariat industriel 
La sous-traitance 

III. Le partenariat technologique 
Le co-développement 
L’acquisition / la cession de licence 
Le Joint Venture 



Qu’est-ce que c’est? 

Il s’agit d’un contrat par lequel une personne, "le commissionnaire", s’engage à 
accomplir une ou plusieurs opérations pour le compte d'une autre personne, "le 
commettant".  

Les partenariats commerciaux – le contrat de commission 

Avantages Inconvénients 

Commettant • Pas de frais d’engagement de personnel 
• Risque de perte financière limité (pas 

d’investissement) 
• Trés utile pour tester la réactivité d’un 

marché avant d’investir 

• Peu de moyen de contrôle du 
commissionnaire 

Commissionnaire • Liberté de manoeuvre 
• Rémunération proportionnelle au CA 

apporté 

• Rémunération au succès 
 



Qu'est ce que c'est ? 

Il s’agit d’un contrat dans lequel un « producteur »   confère à un  « distributeur » le 
droit de commercialiser ses produits/services en son nom et pour son compte. 

Les partenariats commerciaux – le contrat de distribution 

Avantages Inconvénients 

Producteur • Charges administratives réduites 
(logistiques, facturations, …) 

• Dépendance par rapport à la 
performance du distributeur 

Distributeur • Notoriété des produits/services du 
producteur 

• Exclusivité territoriale 

• Autonomie (pas d’assistance 
technique) 

Exemple : Atelier Dostert – 
distributeur exclusif des équipements 
de levage Palfinger 



Les partenariats commerciaux – le contrat de franchise 
Qu’est-ce que c’est? 

La franchise est un système de commercialisation de produits, services ou technologies 
reposant sur une étroite collaboration entre deux entreprises juridiquement et 
financièrement indépendantes l'une de l'autre : le franchiseur et le franchisé. 

Avantages Inconvénients 

Franchiseur • Reste propriétaire de la marque et du savoir-faire 
• Perçoit une rémunération (droit d’entrée + 

redevances + …) 

• Structure juridique à 
mettre en place et à 
suivre dans le temps 

Franchisé • Support complet (technique et marketing) 
• Utilisation d’une enseigne/marque reconnue 
• Régles de commercilisation claires et bien définies 

• Coût d’entrée 
 

Exemples :  



Qu’est-ce que c’est? 

Il s’agit ici de partenariat lorsqu’une partie du savoir-faire nécessaire à la réalisation et 
à la fabrication d’un produit est transmise à un sous-traitant.  

Ce type de partenariat peut s’avérer utile lorsque votre société fait face à une 
augmentation rapide de l’activité et que les moyens de production ne sont plus 
suffisant pour y répondre.  

Les partenariats industriels– le contrat de sous-traitance 

Exemple: 



Qu’est-ce que c’est? 

Un accord de coopération technique nécessite que les deux partenaires jouent un rôle actif 
en apportant leur expertise respective dans le but  

– Soit d’adapter une technologie ou un produit pour un nouveau segment de marché 

– Soit de développer conjointement une technologie ou produit afin de répondre aux 
exigences d’un nouveau marché 

 

Les partenariats technologiques– le contrat de coopération 
technique 

Exemple: 



Qu’est-ce que c’est? 

Il s’agit du transfert de certains droit de propriété intellectuelle (Brevet, Marque, …) à 
un partenaire dans le but de fabriquer ou d’exploiter un produit en contrepartie d’une 
redevance.  

Les partenariats technologiques– le contrat de licence 

Exemple: 



Qu’est-ce que c’est? 
Alliance stratégique entre 2 entités juridiques indépendantes dans le but de 
réaliser des activités économiques communes. Cette alliance se traduit par la 
création d’une nouvelle entité juridique en contribuant à la hauteur de leur 
moyen. Ce type de collaboration implique la création de liens formalisés 
entre les sociétés et nécessite le partage d’information sensible afin de 
développer de nouvelles technologies ou produits. 

Les partenariats technologiques– la Joint Venture 

Exemple : International Components Automobile (L) & Feltex 
(Afrique du Sud ) 



Conclusion 

1. Définir sa stratégie de croissance 

2. Sélectionner la meilleure forme de 
partenariat 

3. Utiliser les outils à disposition pour identifier 
les partenaires adéquats 
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