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	Une solution de portail qui rapporte à Samsung 2,9 millions de dollars par an
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Constat et approche

Pays : Corée
Industrie : Électronique
Profil du client

Samsung Electronics Corporation est le premier fabricant coréen d'électronique.
Situation économique

Pour rester concurrentiel, Samsung éprouvait le besoin de collaborer plus activement et de donner à ses exploitations opérationnelles, ses filiales et ses partenaires mondiaux les moyens d'accéder aux informations concernant les prix, les stocks et les exécutions de commandes.
Solution

La solution de portail adoptée par Samsung s'appuie sur le logiciel serveur intégré de Microsoft : Microsoft® Windows Server SystemTM. Cette solution complète répond parfaitement à ces besoins d'accès et de collaboration.
Avantages

· Un bénéfice annuel total de 2,9 millions de dollars US
· Un retour sur investissement annuel de 235 %
· Un accès plus rapide et plus efficace aux données, en temps réel
· Un développement accéléré et simplifié

	
	
	« Le portail Microsoft est l'un des moyens les plus efficaces d'améliorer nos prises de décision et la collaboration avec nos clients : il fait certainement partie des investissements les plus productifs pour la société. »
Jong Hwan Sa, directeur général chez Samsung Electronics


	
	
	
	Une entreprise telle que Samsung Electronics Corporation, possédant des installations de production, de distribution et de commercialisation dans le monde entier, se devait de donner à ses employés, ses partenaires commerciaux et ses principaux clients les moyens de collaborer efficacement et de partager les informations vitales de la société en temps réel. Pour créer ce réseau mondial, baptisé Global Samsung Business Network, Samsung a adopté une solution de portail complète, fondée sur la technologie Microsoft®. La société en retire un bénéfice total de 2,9 millions de dollars par an, avec un retour sur investissement annuel de 235 %. Ses dirigeants affirment avoir été frappés par la vitesse de transfert des données à travers l'interface depuis SAP R3. La clientèle de Samsung est en mesure d'identifier avec précision la planification de la production et les tableaux de l'offre, et ce, en temps réel. Les coûts de gestion s'en trouvent réduits et l'efficacité commerciale optimisée. Grâce à cette solution, Samsung compte bien accroître sa compétitivité sur les marchés internationaux.

	
	
	
	

	
	
	
	[image: image1.jpg]LA
oooooo iy

Windows Server System





	
	
	
	


Situation

Samsung Electronics Corporation fait partie des plus grandes entreprises mondiales, avec 24 filiales de production, 26 filiales commerciales[image: image4.jpg]Microsoft



 et 20 succursales. La société produit, commercialise et vend des pièces et composants électroniques tels que des mémoires de dernière génération, du matériel pour l'informatique et les télécommunications, des écrans couleurs pour téléviseurs et des tubes électroniques. Elle développe en outre des systèmes informatiques et produit des appareils électroniques à usage général et de précision. À l'échelle internationale, Samsung comprend sept sièges régionaux répartis principalement en Amérique, en Europe et en Asie. Au cours des années 1980, Samsung a commencé à impartir les tâches de fabrication et de distribution à ses partenaires locaux. 

Vers l'an 2000, la société a déployé un système intégré de planification d'entreprise (ERP) couvrant toutes ces entreprises associées. Dans le cadre de cette solution, les filiales internationales exploitaient une technologie point à point pour traiter les informations nécessaires à l'achat de produits. Ce système leur permettait également d'obtenir des informations sur la distribution des produits aux agences et partenaires commerciaux des filiales locales. Samsung avait recours à un système parallèle pour échanger des informations avec ses principaux clients. Toutefois, un tel système ne répondait pas pleinement aux exigences de Samsung. À cela s'ajoutaient de nombreux messages électroniques, des appels téléphoniques, des télécopies et d’autres méthodes de communication engendrant des retards et d’autres inconvénients.

« Notre grande difficulté était d'échanger des données en temps réel avec nos clients », admet Sung Wook Wi, directeur principal chez Samsung Electronics. « Pour garantir une communication et une collaboration efficaces, il était impératif que les transactions de données soient rapides et précises. »

C'est dans un environnement extrêmement concurrentiel que Samsung a été contraint de se fixer pour objectif l'amélioration de son infrastructure informatique. Des sociétés telles que Sony, Panasonic et Philips étaient déjà équipées de processus métiers automatisés pour la gestion des stocks, la prévision de la demande et l'échange d'informations avec leurs principaux clients. Elles étaient ainsi en mesure d'augmenter leur base clients et de proposer des services innovateurs, tels que la Demand Chain Management (DCM), pouvant atteindre 40 000 réseaux de détaillants.

Samsung avait initialement songé à adopter un système DCM auprès de i2 Technologies. Bien que la plupart des produits DCM contiennent des processus métiers prédéfinis relativement simples à appliquer, Samsung était conscient du fait que le déploiement d'un de ces produits ne ferait qu'entraîner de nouveaux types de problèmes. « Si nous avions introduit un système DCM personnalisé en fonction de nos besoins, nous serions entièrement dépendants du développeur pour toute correction ou mise à niveau », avoue Jong Hwan Sa, directeur général chez Samsung Electronics. « Nous avons donc décidé qu'une solution DCM n'était pas adaptée, en particulier par rapport aux possibilités qu'offrent les services Web. »

Outre la solution DCM d'i2, Samsung, qui possédait déjà un système ERP SAP R/3, a fini par évaluer le module SAP de gestion de la relation client (Customer Relationship Management), un progiciel de HAHT Commerce, ainsi qu'une solution B2Bi de webMethods. Tous se sont avérés relativement peu flexibles, exigeant l'achat de composants qui n'étaient pas nécessaires et proposant une montée en charge limitée qui n'était pas apte à faire face à la croissance anticipée de Samsung. 

Linux a vite été éliminé des options possibles. « Il nous fallait terminer le projet à temps et avec des ressources limitées », explique Chang Hoon Chae, directeur chez Samsung Electronics. « Or, Linux et les logiciels open source ne permettaient pas d'exploiter le système de l'entreprise ; nous avons donc éliminé cette option dès le départ. »
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Solution

Samsung s'est tourné vers Microsoft® Consulting Services. Conjointement, les deux entreprises ont conçu et développé le Global Samsung Business Network (GSBN), un système de portail collaboratif mondial. Le GSBN permet à Samsung et ses filiales, partenaires et clients du monde entier de connaître avec précision et en temps réel l'état des bons de commande, des ventes, des expéditions et des stocks. 

Grâce au portail GSBN, les partenaires et clients de la société sont en mesure de partager des informations et d'effectuer des transactions en temps réel. Le portail comprend deux zones distinctes, en fonction de deux principaux types de public : l'une est dédiée aux échanges avec la clientèle et l'autre, à but commercial, s'adresse aux utilisateurs internes à la société, comme ses filiales. Chacune de ces zones est connectée aux processus métiers principaux et inclut des variantes des quatre « mégaprocessus » requis par Samsung. Les clients et les utilisateurs internes ont accès à un contenu et à des transactions distincts. 

Ces quatre processus sont les suivants :

· Distribution des informations relatives aux offres de produits : informations sur les nouveaux produits et les événements marketing pour les clients, et informations sur les changements des prix au détail et sur la concurrence pour les utilisateurs internes.

· Planification des stocks : disponibilité des produits pour les clients ; contenu destiné à améliorer la précision des prévisions ; et données hebdomadaires sur les achats, les ventes et le stock pour les utilisateurs internes.

· Exécution et paiement des commandes : suivi des bons de commande, état des expéditions et informations relatives aux comptes débiteurs pour les clients, et informations sur les transactions/commandes automatiques, les produits et le suivi des expéditions pour les utilisateurs internes.

· Service et support : informations sur les formations et les programmes d'incitation au rendement pour les clients, et informations sur le développement commercial continu pour les utilisateurs internes.

Cette solution de portail s'appuie sur les logiciels serveur intégrés Microsoft® Windows Server SystemTM, regroupant Microsoft BizTalk® Server, Commerce Server et Content Management Server. Le tout exécuté sur le système d'exploitation Microsoft Windows ServerTM 2003. Sur le système central, la gestion des données d'exploitation du portail est assurée par le logiciel SAP R/3. Microsoft BizTalk Server fait office d'intermédiaire entre le système SAP et le portail, et coordonne les données tarifaires propres à chaque client et région. 
Content Management Server gère les informations de contenu (catalogue produits et zones d'exposition), tandis que Commerce Server et les services Web constituent les services frontaux, grâce auxquels les partenaires commerciaux et les clients peuvent accéder au portail et aux informations qu'il contient. Une fonction d'automatisation par le biais de Microsoft Excel permet de prendre en charge les partenaires de petite taille, dont les systèmes ne sont pas en mesure d'interagir avec GSBN. 

Autre détail non négligeable, GSBN exploite la prise en charge multilingue de la technologie Microsoft. Les utilisateurs du monde entier sont ainsi capables d'effectuer des transactions et d'accéder aux informations ou aux brochures dans leur propre langue.

« L'un des principaux atouts du portail Microsoft est sa prise en charge de partenaires commerciaux ne possédant pas nécessairement une infrastructure complexe », déclare M. Sa. « Les services Web permettent en effet à l'ensemble de nos partenaires et filiales de se connecter au réseau GSBN. Il ne fait aucun doute que cela entraîne une plus grande utilisation du système, en comparaison de ce que nous aurait apporté toute autre plate-forme. »
Avantages

Que signifie le nouveau portail pour Samsung, ses filiales et ses partenaires ? Un accroissement des revenus et des bénéfices, parallèlement à une baisse des prix de revient : en effet, l'accès simplifié aux données en temps réel entraîne une prise de décision plus efficace ; une meilleure satisfaction client due à une communication et une collaboration optimales ; et un faible coût de propriété à la longue, étant donné la rapidité et la rentabilité de développement du portail, dont l'exécution n'entraîne que des frais d'exploitation minimes.

Un accès aux données et une collaboration optimisés, pour une prise de décision judicieuse

« L'adoption du portail Microsoft s'est traduite notamment par une efficacité accrue, due à la possibilité de partager des informations dans l'ensemble de la société, beaucoup plus vite qu'auparavant », confie M. Sa. « Avec des filiales et des réseaux de distribution répartis dans plus de 60 pays, le portail est devenu le centre virtuel de la société. »

Depuis l'adoption du portail, les prévisions et autres informations relatives aux stocks et aux ventes sont plus pertinentes et disponibles à tout moment, ce qui permet de produire des plans de production et de livraison plus précis. Ces avantages servent également les intérêts des partenaires, fournisseurs et distributeurs stratégiques de Samsung, dans la mesure où l'accès à des programmes de vente et des prévisions de stocks plus précis leur permet à eux aussi d'accroître leur productivité et leur compétitivité.

L'une des puissantes fonctionnalités de Global Samsung Business Network est sa capacité à informer la clientèle sur la disponibilité des produits, en fonction de la demande prévisionnelle hebdomadaire de chaque client. Les clients de Samsung apprécieront en outre la facilité avec laquelle ils pourront s'informer sur les dates d'arrivée prévue, les analyses de coûts marketing, l'assistance clientèle et les services bancaires.

« À travers ce nouveau système, notre clientèle est en mesure d'identifier précisément la planification de la production et les tableaux de l'offre, et ce, en temps réel. Les coûts de gestion s'en trouvent réduits et l'efficacité commerciale optimisée », déclare M. Chae. « Samsung Electronics peut tabler sur un accroissement de sa compétitivité sur les marchés internationaux. »

Un bénéfice annuel de 2,9 millions de dollars, avec une récupération du capital investi en quatre mois

Samsung attend de son portail Microsoft des revenus directs de 1,3 millions de dollars par an (hausse des revenus, diminution du coût des ventes et des frais de développement sur site), ainsi que des revenus indirects de 1,6 millions de dollars par an (amélioration des prévisions de la demande et des expéditions, réduction des coûts d'inventaire) : au total, un revenu annuel combiné de 2,9 millions de dollars. Avec un retour sur investissement annuel de 235 %, Samsung compte récupérer son capital investi en quatre mois.

« Le portail Microsoft est l'un des moyens les plus efficaces d'améliorer nos prises de décision et la collaboration avec nos clients : il fait certainement partie des investissements les plus productifs pour la société », admet M. Sa.

Un développement rapide et des coûts de maintenance réduits, pour un faible coût total de propriété

Si Samsung a rejeté d'emblée les autres options de portail, c'était en raison de leur coût et de leur durée de déploiement prévue. Par opposition, la solution Microsoft offre un rapport délai-rentabilité supérieur et des coûts de maintenance réduits. Il en résulte un faible coût de propriété, dès le début du projet et pour toute sa durée de vie utile.

« Nous avons été séduits par la rapidité à laquelle nous pouvions afficher les données de SAP R/3 dans la nouvelle interface », confie M. Sa. « Les outils puissants de Microsoft Visual Studio® .NET 2003, combinés à l'environnement graphique du glisser-déplacer, nous ont permis de mettre en œuvre le développement Web et celui des applications Microsoft Windows® à l'aide d'un seul outil. »

« Commerce Server est un système de développement à base de composants destiné à accroître la productivité du développement. Cela nous a permis de réaliser des économies non négligeables, tant en termes de délais que de coûts de développement et de déploiement », affirme Chun Kyu Kim, directeur adjoint chez Samsung Electronics. « Sans oublier que, grâce à la technologie de pipeline de Commerce Server, nous sommes parvenus à renforcer notre workflow. La fonction d'harmonisation de BizTalk Server (BizTalk Server orchestration) nous a également aidé à établir des communications entre différents types d'ordinateurs, facilitant ainsi la mise en correspondance des données. C’est la combinaison de ces facteurs qui a permis le succès du GSBN. »

À noter un autre élément à l'origine de la rapidité de développement de cette solution, mais aussi responsable du faible coût de maintenance à la longue : Samsung a eu recours au système de développement Visual Studio .NET afin de réduire la quantité de code requis pour la solution de portail. Cependant, d'autres facteurs ont permis à la société de réaliser des économies en matière de maintenance ; c'est le cas de l'utilisation des services Web pour étendre la solution à de nouveaux partenaires, sans avoir à écrire de code supplémentaire. Le résultats ? Une réduction supplémentaire du coût total de possession sur la durée de vie de la solution.


Microsoft Windows Server System
Microsoft Windows Server System est une infrastructure de serveur permettant de simplifier et de rendre plus abordable la création, le déploiement, la connexion et l'exploitation de solutions commerciales flexibles. Windows Server System s'adresse aux clients souhaitant créer de la valeur ajoutée en utilisant leur infrastructure informatique de façon stratégique. Windows Server System, qui s'appuie sur le système d'exploitation Windows Server, fournit une infrastructure stable pour la gestion et l'analyse des données, l'intégration des entreprises, les portails clients, partenaires et employés, l'automatisation des processus métiers, la communication et le travail d'équipe, sans oublier les opérations informatiques vitales, telles que la gestion de la sécurité, du déploiement et des systèmes. Pour obtenir des informations complémentaires sur Windows Server System, visitez le site
http://www.microsoft.com/windowsserversystem/
« Il nous fallait terminer le projet à temps et avec des ressources limitées. Or, Linux et les logiciels open source ne permettaient pas d'exploiter le système de l'entreprise. »


Chang Hoon Chae, directeur chez Samsung Electronics
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 « Avec des filiales et des réseaux de distribution répartis dans plus de 60 pays, le portail est devenu le centre virtuel de la société. »


Jong Hwan Sa, directeur général chez Samsung Electronics
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Produits et services


Produits


Microsoft BizTalk Server 2002


Microsoft Commerce Server 2002


Microsoft Content Management Server 2002�
Microsoft Excel 2002


Microsoft Visual Studio .NET 2003


Microsoft Windows Server 2003 Standard Edition


Services


Microsoft Consulting Services�
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Informations complémentaires


Pour obtenir des informations complémentaires sur les produits et services Microsoft, appelez le centre d'informations Microsoft Sales Information Center au (800) 426-9400. Au Canada, appelez le centre d'informations Microsoft Canada Information Centre au (877) 568-2495. Les sourds et malentendants peuvent accéder aux services Microsoft de téléphone texte (TTY/TDD) en composant le (800) 892-5234 depuis les États-Unis, ou le  (905) 568-9641 depuis le Canada. Si vous résidez hors des États-Unis et du Canada, adressez-vous à votre filiale Microsoft locale. Pour obtenir des informations par Internet, accédez à l'adresse suivante :  �HYPERLINK "http://www.microsoft.com/"��http://www.microsoft.com/�





Pour plus d'informations sur les produits et services de Samsung Electronics Corporation, visitez le site �HYPERLINK "http://www.samsung.com/"��http://www.samsung.com/� 











