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La globalisation et 'ouverture des
marchés internationaux entrainent une
augmentation du commerce a I'échelle
de la planete et une plus grande
compétition entre les entreprises. Il est
de plus en plus difficile pour les
entreprises de suivre le processus
traditionnel qui consiste a développer
des produits, a les fabriquer et a les
distribuer.

Le licensing est une facon différente du
processus traditionnel de vendre ses
produits. Le licensing est essentiellement
un droit consenti a un tiers de fabriquer,
d’améliorer et de vendre un produit ou
une technologie dans un territoire
donné. Le Licensing est parfois
accompagné d’une alliance stratégique
pour le développement et 'amélioration
du produit ou de la technologie
consentie sous licence.

Le licensing est une stratégie de
commercialisation qui comporte de
nombreux avantages pour les
entreprises tels que la réduction des
cotts de distribution; une mise en
marché plus rapide du produit ou de la
technologie dans un plus grand marché;
I'amélioration continue d’un produit
par le propriétaire et ses licenciés;
I'ouverture de marchés additionnels qui
seraient autrement des marchés difficiles
aintégrer et la connaissance continue
des développements et nouveautés dans
le marché de l'entreprise par le biais de
ses licenciés.

par le licensing

Les principaux points que doit contenir
une entente de licence sont :

¢ la définition du produit ou dela
technologie qui fera 'objet du droit de
licence ainsi que les brevets, droits
d’auteur et marques de commerce qui
accompagnent le produit oula
technologie;

¢ lanotion d’exclusivité;

* ]les sous-licences;

® Je territoire;

* ]a rémunération via des redevances;
* les quotas de ventes;

* la propriété des améliorations et des
développements apportés aux
produits ou a la technologie;

* les représentations et garanties du
licencié;

¢ J'utilisation des brevets, droits
d’auteur ou marques de commerce;

* le support technique;

* les dispositions quant a la
confidentialité, la non-concurrence et
la non-sollicitation;
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* la protection et la propriété des droits
de propriété intellectuelle ainsi que les
clauses relatives a la violation de ceux-
ci;

* les clauses de résiliation de la
convention de licence;

* laloiapplicable.

Le choix des licenciés est I'élément
déterminant dans la réussite d’un
programme de licensing; trouver le bon
partenaire est un des principaux
éléments de succes. Le licencié doit avoir
les compétences et les infrastructures
nécessaires pour utiliser la technologie
ou le produit de maniére efficace et en
faire une bonne mise en marché.
Lentreprise doit rechercher un
partenaire qui a des méthodes fiables
pour manufacturer adéquatement le
produit. Le licencié doit étre bien
implanté dans le territoire couvert par la
licence. La taille de lentreprise, le marché
desservi, les installations, le nombre
d’employés, les produits distribués par
le licencié, la profitabilité du licencié et sa
réputation sont tous des facteurs qui
doivent étre examinés dans le processus
de sélection.

Il est également possible de
complémenter le tout par un
programme de « licensing-in », c’est-a-
dire obtenir d’une tierce partie des droits
de licence pour une technologie ou un
produit complémentaire a celui de
Ientreprise. Ceci permet dans bien des




cas d’améliorer la technologie ou le
produit de I'entreprise, de favoriser la
croissance de 'entreprise ainsi que de
diminuer les cotts de recherche et
développement des produits ou de la
technologie existante ainsi de favoriser la
création de nouveaux produits ou
nouvelles technologies.

Il est primordial que, dans le cadre d'un
programme de licensing, I'entreprise
s’assure de bien protéger tous les droits
de propriété intellectuelle qui peuvent
faire 'objet du droit de licence. La
protection en vertu des lois sur la
propriété intellectuelle confere a
Ientreprise 'usage exclusif de sa
technologie, de ses marques de
commerce et de ses innovations.

Pour plus d’informations, n’hésitez pas
a communiquer avec M¢ Diane
Bellavance du cabinet Lavery, de Billy au
(514) 877-2907 ou
dbellava@lavery.qc.ca.

Nous vous invitons a visiter notre site
web www.laverydebilly.com.
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