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c rofiter de l'lnternet et des technologies

electroniquespour integrer les econo-
mies aux processus de production-dis- ~

tribution est donc essentiel pour ces fabri-
cants, s'ils veulent continuer a prosperer. Ils
doivent reevaluer leur role dans la chaine de
valeur, et developper une adaptabilite qui
leur permettra de reagir rapidement aux
conditions changeantes des marches. Un
nouveau niveau de transparence est neces-
saire, ainsi qu'une nouveau mode de concur-
rence base sur la valeur offerte, et pas seule-
ment sur un produit de qualite a bas prix.
Prenons I'exemple de Powerchip
Semiconductor a Taiwan. II y a quelques
annees, cette entreprise et Hewlett Packard
amenerent tous deux sur le marche des
scanneurs similaires, vendus a I'epoque au
prix de 3500 $US. Aujourd'hui, on peut ache-
ter ce meme scanneur HP pour environ 40
$US, alors que Powerchip Semiconductor a
repondu a la diminution de profitabilite par
un repositionnement dans la chaine de
valeur. Ainsi, plutot que d'essayer de concur-
rencer HP directement, Powerchip
Semiconductor est devenu fabricant du
scanneur pour HP. D'autres fabricants asfa-
tiques doivent prendre des mesures
concretes, tel que I'a fait Powerchip

Semiconductor, pour conserver leur statut
de partenaires privilegies.

la de est dans la communication

Les firmes asiatiques, tout particulierement

celles basees dans les economies les plus ..

Les fabricants asiatiques figurent depuis longtemps ilIa tete de la concurrence mondiale par le biais de leurs produits it faible

coOt de fabrication. Leur avantage est explique par deux facteurs essentiels, une main-d~uvre it bon marche et des chaines de

production tres efficaces. Cependant, au fur et iI mesure que I'acces aux pays it main-d~uvre economique devient plus facile et

que l'lnternet permet aux concurrents de simplifier leur fonctionnement, ces avantages ne sont plus suffisants pour dominer

les marches du 21 e siecle.



avancees de la region, ont interet a continuer 5
de moderniser leur chaine de production- 9
distribution physique en la reliant a 9
I'Internet. Cette transformation leur permet- F

tra de reduire les niveaux de stock ainsi que
les delais d'approvisionnement et Jes coOts
de production, et egalement d'etre plus
receptifs a la demande de leurs clients. Une
mise en garde, cependant: «II est important
de noter que I'introduction d'une nouvelle
technologie n'est pas suffisant, note le pro-
fesseur Dave Pyke deTuck School of Business
a Darmouth. Ces economies ne peuvent et re
obtenues sans I'utilisation du gain d'informa-
tion pour .repenser la gestion des stocks, la
logistique et la planification de la produc-
tion».
En outre, les entreprises doivent informatiser
I'aspect financier de la chaine, du bon de
commande au contrat final. Une etude effec-
tuee aux Etats-Unis par l'Association des
specialistes Financiers (Association of
Financial Professionals) revele que 52% des
entreprises americaines ont I'intention d'au-
tomatiser leurs processus financiers en 2002
et 2003. Kurt Cavano, p.-d. g. de TradeCard,
un fournisseur de logiciels base aux Etats-
Unis, souligne que les fabricants qui vendent
a ces entreprises americaines vont devoir ali-
gner leurs processus avec les leurs. Cavano
reconnait cependant que I'implementation
de ces changements peut prendre du temps,
meme en Amerique.

a la conception d'un produit. Eric Johnson,
professeur a Tuck et Directeur du Centre des
Strategies Numeriques, etudie les partena-
riats de conception centree sur le Web entre
fabricants de l'Ouest et fournisseurs asia-
tiques. II confie: «Les entreprises asiatiques
qui participent a la conception d'un produit
sont mieux equipees pour passer de la pro-
duction des biens de consommation aux
produits a forte valeur ajoutee». C'est cette
collaboration qui peut distinguer un fabri-
cant, augmenter la valeur ajoutee et accro-
cher les clients.
Enfin, ces fabricants doivent etre prets a
sous-traiter quand la logique I'impose. Les
entreprises doivent savoir evaluer leurs com-
petences essentielles et leurs structures de
coats pour pouvair profiter des atouts
offertes par d'autres. Le deplacement peut se
faire vers des pays voisins mains developpes
et dont la main-d'ceuvre est plus econo-
mique, ou, par exemple dans le cas de la
Chine, vers les regions interieures.
Les firmes asiatiques ont toujours ete des
modeles d'efficacite et de reseautique tradi-
tionnelle. Elles doivent maintenant ajouter a
ces talents la technologie electronique, I'in-
geniosite et la flexibilite de collaboration
pour creer un nouvel avantage concurrentiel
qui va leur permettre de rester en tete des
fabricants de choix et des fournisseurs mon-
diaux de I'avenir. .

Hans Srechbuhl.

I'univers de la production globale. Comme le
souligne Hanson Cheah, cofondateur de
AsiaTech Ventures, le point de focalisation
reste la valeur offerte, et celle-d peut etre
realisee par I'intermediaire de partenariats
dans d'autres aspects de la chaine commer-
dale, par exemple travai'ler en collaboration
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Collaboration renforcee

Ainsi, les fabricants asiatiques doivent trou-

ver les moyens de peaufiner leur role dans


