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La Gestion Durable de la Relation 
Fournisseurs: base de la réussite des 

projets PLM

Michel Philippart
Directeur de la Stratégie et de la Pédagogie
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Sao Paulo, le 22 septembre 2009
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[ŀ t[a ŀǳ /ǆǳǊ ŘŜ ƭΩ9ƴǘǊŜǇǊƛǎŜ

[Ω!ƎŜƴŘŀdu PDG LeRôle de la Gestiondes Fournisseurs 
dans la PLM

Innover tƭŀƴƛŦƛŜǊ Ŝǘ ŎƻƻǊŘƻƴƴŜǊ ƭΩƛƴǘǊƻŘǳŎǘƛƻƴ Ŝǘ 
ƭΩŞǾƻƭǳǘƛƻƴ ŘŜ ƭΩƛƴƴƻǾŀǘƛƻƴ

{Ŝ ŎƻƴŎŜƴǘǊŜǊ ǎǳǊ ǎƻƴ ƳŞǘƛŜǊ ŎǆǳǊ 
pour réduire les besoins en 
capitaux

Optimiser le déploiement des ressources 
durant la vie du produit

Piloter une entreprise globale en 
réduisant les risques et en 
maximisant les profits

Réagir au plus vite aux changements
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Dans un monde centré sur le 
consommateur

5

Consommateur

Entreprise

Production

Comment

Brevets

Logiciels

Matières premières

Canaux

Communication

Equipement

Minerai
MO

Charbon
5Ŝ ƭΩŀŎƛŞǊƛŜ Ł ƭΩŀǎǎŜƳōƭŀƎŜ ŘŜǎ ǾŞƘƛŎǳƭŜǎ

Ford Motor Company, vers  1920
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Distribution 
captive

Experts comme GE
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[Ŝ t[a Ŝǎǘ ǳƴŜ {ǘǊŀǘŞƎƛŜ ŘΩ9ƴǘǊŜǇǊƛǎŜ

ÅLe Product LifecycleManagement est une stratégie 
ŘΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜ ǉǳƛ ƳŜǘ Ŝƴ ǆǳǾǊŜ ǳƴ ŜƴǎŜƳōƭŜ ŘŜ ǎƻƭǳǘƛƻƴǎ 
qui :
ïsupporte la création collaborative, la gestion, la diffusion et 
ƭΩǳǘƛƭƛǎŀǘƛƻƴ ŘŜǎ ŘƻƴƴŞŜǎ ŘŜ ŘŞŦƛƴƛǘƛƻƴ Řǳ ǇǊƻŘǳƛǘ Ŝǘ ŘŜ ǎŜǎ 
processus

ïpermet le fonctionnement en mode entreprise étendue

ïŎƻǳǾǊŜ ƭΩŜƴǎŜƳōƭŜ Řǳ ŎȅŎƭŜ ŘŜ ǾƛŜ Řǳ ǇǊƻŘǳƛǘ ŘŜǇǳƛǎ ƭŜǎ ŞǘǳŘŜǎ 
ŀƳƻƴǘ ƧǳǎǉǳΩŁ ǎƻƴ ǊŜǘǊŀƛǘ

Å[Ŝ t[a ƴΩŜǎǘ Ǉŀǎ ǳƴ ŜƴǎŜƳōƭŜ ŘŜ ǎƻƭǳǘƛƻƴǎ ƭƻƎƛŎƛŜƭƭŜǎ 
mais une approche pluridisciplinaire

5ΩŀǇǊŝǎDenis Debaeker, Pascal Morenton(EcoleCentralede Paris)

6

¦ƴŜ Ǿƛǎƛƻƴ t[a Řŀƴǎ ƭΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜ 
étendue

Les débuts !ǳƧƻǳǊŘΩƘǳƛ

Le PLM est un logiciel Le PLM est une cultureŘΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜ

Le PLM est pour les entreprisesqui gèrent 
des assemblages de nombreux 
ŎƻƳǇƻǎŀƴǘǎ ŎƻƳƳŜ ƭΩŀǳǘƻƳƻōƛƭŜΣ 
ƭΩŞƭŜŎǘǊƻƴƛǉǳŜΣ ƻǳ ƭΩŀŞǊƻǎǇŀǘƛŀƭŜ

Le PLM est pour tousles systèmes de 
production de biens et de services

[Ŝ t[a Ŝǎǘ ƭΩŀŦŦŀƛǊŜ ŘŜǎ ƛƴƎŞƴƛŜǳǊǎLe PLM est pluridisciplinaire, impliquant 
aussi bien le marketing que les achats, la 
production que la recherche
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Interaction des Achats et PLM
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Des approches différentes selon les 
ǎǘǊŀǘŞƎƛŜǎ ŘΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜ

5ΩŀǇǊŝǎ ./D ζBeyond Cost Reduction: Reinventing the Automotive-OEM Supplier Interface»
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ά²ƻǊƪƛƴƎ wŜƭŀǘƛƻƴ LƴŘŜȄέ Řŀƴǎ 
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Source Planning Perspectives Inc, Michigan, USA
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Une différence qui se marque dans le 
comportement

11

ATTITUDE DU FABRICANT Sociétés Américaines Filiales Japonaises

Protection de lôinformation 

confidentielle

Peu dôint®r°t pour la protection des 

informations du fournisseur ou leur 

capital intellectuel

Respect total

Honnêteté, exactitude des 

informations communiquée

Indifférence; incomplet, en retard Précis, à temps

Importance du coût par rapport à 

la qualité et à la technologie

De loin, le coût est le plus 

important

Equilibre entre la réduction des 

coûts et les améliorations de 

qualité et les innovations

Santé du fournisseur Peu dôint®r°t Sôint®resse au succ¯s et ¨ la sant® 

à long terme du fournisseur

Orientation de la relation Agressive, orientée sur le coût et 

les gains à court terme du 

fabricant

Intègre de manière stratégique les 

fournisseurs dans des relations à 

long terme

REACTION DU FOURNISSEUR

Qualité Maintenir la qualité si cela est 

compatible avec les objectifs de 

coût

Travaillent ensemble pour 

améliorer la qualité du système

Investissements, dépenses de 

recherche, service et support

Diminue Augmente: les ressources des 

clients US sont réallouées

Innovation fournisseur Se prot¯ge en r®duisant lôacc¯sDémontre de nouveaux concepts
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[ΩƛƳǇŀŎǘ ǎǳǊ ƭΩƛƴƴƻǾŀǘƛƻƴ Ŝǎǘ ƛƴŘŞƴƛŀōƭŜ

Source Planning Perspectives Inc, Michigan, USA
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Χ Ŝǘ ǎŜ ǘǊŀŘǳƛǘ Řŀƴǎ ƭŀ ǇŜǊŦƻǊƳŀƴŎŜ

3 US Automakers 3 Japanese 

Operations

COGS change

2000-2004

+10% -5%

Inventory Ratio 

change 2000-2004

+47% -7%

Market share 2002-

2006

-8% +9%

Share Value CAGR 

1/97 ï1/07

0% 11%

Sources : The economic value of supplier working relations with automotive original equipment 
manufacturers. Matthew J. Milas, Eastern Michigan University, Department of Economics 
Stock price adjusted for dividends and splits F, GM, TM, HMC 13
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Commentaires de fournisseurs

ÅLƴ Ƴȅ ƻǇƛƴƛƻƴ ώCƻǊŘϐ ǎŜŜƳǎ ǘƻ ǎŜƴŘ ƛǘǎ ǇŜƻǇƭŜ ǘƻ ΨƘŀǘŜ 
ǎŎƘƻƻƭΩ ǎƻ ǘƘŀǘ ǘƘŜȅ ƭŜŀǊƴ Ƙƻǿ ǘƻ ƘŀǘŜ ǎǳǇǇƭƛŜǊǎΦ  ¢ƘŜ 
company is extremely confrontational.  After dealing with 
Ford, I decided not to buy its cars.
ïSenior Executive, supplier to Ford, October 2002

ÅToyota to helped us dramatically improve our production 
system.  We started by making one component, and as 
we improved, Toyota rewarded us with orders with more 
components.  Toyota is our best customer.
ïSenior executive, supplier to Ford, GM, Chrysler, and Toyota, July 

2001.

Source: Liker & Choi, "Building a deep supplier relationships," Harvard Business Review, 2004

14

La Coopération Client ςFournisseur est la clé 
de leur intégration dans la PLM

Å9ƭƭŜ ǇŜǊƳŜǘ ŘŜ ƳŀȄƛƳƛǎŜǊ ƭΩƛƳǇŀŎǘ ŘŜ ƭΩƛƴƴƻǾŀǘƛƻƴ

Å9ƭƭŜ ǘǊŀƴǎŦƻǊƳŜ ƭΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜ ŞǘŜƴŘǳŜ ŘΩǳƴ ŎƻƴŎŜǇǘ ŘŜ 
flux de biens en un ensemble intégré pour affronter 
ŘΩŀǳǘǊŜǎ ŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜǎ

ÅElle peut faire la différence

ïEntre commodité et premium

ïEntre survie et différentiation

ïEntre réduction des coûts et augmentation de la valeur

15
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EVOLUTION DE LA FONCTION ACHAT
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Les Approches de conception ont évolué
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tƻǳǊ ǎǳƛǾǊŜ ƭΩŞǾƻƭǳǘƛƻƴ ŘŜ 
ƭΩŜȄǘŜǊƴŀƭƛǎŀǘƛƻƴ ŘŜ ƭŀ ǾŀƭŜǳǊ ŀƧƻǳǘŞŜ

18
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Les Achats ont évolué également

19

Si moi frapper 
fort, moi bon 

prix. 
Grmf.
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Χ ! ƭΩƻǊƛƎƛƴŜ ŦƻŎŀƭƛǎŞǎ ǎǳǊ ƭŜǎ ŎƻǶǘǎ

20

Si moi frapper 
plus fort moi 

meilleur prix.  
Grmf.

/ŀǊ ƭΩŀƳŞƭƛƻǊŀǘƛƻƴ ƻǇŞǊŀǘƛƻƴƴŜƭƭŜ ƴŜ ŎǊŞŜ 
pas de valeur à long terme

ÅVos concurrents gèrent leurs fournisseurs comme vous
ÅΧ Ŝǘ ƻōǘƛŜƴƴŜƴǘ ƭŜǎ ƳşƳŜǎ ǊŞŘǳŎǘƛƻƴǎ Řǳ ŎƻǶǘ ǘƻǘŀƭ 
ŘΩǳǎŀƎŜ όƳŀǘƛŝǊŜǎΣ ǎŜǊǾƛŎŜǎΣ ƛƴǾŜǎǘƛǎǎŜƳŜƴǘǎ Χύ

ÅΧ ǉǳƛ ǇŜǊƳŜǘ Ł ƭŀ ŦƻǊŎŜ ŘŜ ǾŜƴǘŜ ŘŜ ōŀƛǎǎŜǊ ƭŜǎ ǇǊƛȄ ǇƻǳǊ 
maintenir sa part de marché face à ces concurrents aussi 
efficaces et agressifs

Å[ŀ ƎŜǎǘƛƻƴ ǘǊŀŘƛǘƛƻƴƴŜƭƭŜ ƴΩŀƳŞƭƛƻǊŞ ƴƛ ƭŜ ǇǊƻŦƛǘ ƴƛ ƭŀ 
Ǉƻǎƛǘƛƻƴ ŎƻƴŎǳǊǊŜƴǘƛŜƭƭŜ ŘŜ ƭΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜΦ  9ƭƭŜ ŀ ŞǾƛǘŞ ƭŀ 
destruction de valeur

ÅCeux qui ne peuvent suivre perdent part de marché ou 
profitabilité!

21
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[ΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜ ŞǘŜƴŘǳŜ ŞǾƻƭǳŜ ǾŜǊǎ ƭŜǎ 
réseaux agiles

Source: Big Fish Building and implementing an effective SRM approach
how to work in an extended enterprise 

22
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La création de valeur externalisée 
augmente
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[Ŝǎ ǇǊŜƳƛŝǊŜǎ ƛƳǇǊƛƳŀƴǘŜǎ Ł ƧŜǘ ŘΩŜƴŎǊŜ 
HP

24
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[ΩŀǳƎƳŜƴǘŀǘƛƻƴ ŘŜ ƭΩŜȄǘŜǊƴŀƭƛǎŀǘƛƻƴ
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Il faut aussi sécuriser les ressources 
essentielles

Å Nissan doit arrêter sa production pour cinq jours sur certains sites plants à cause 
ŘΩǳƴ ƳŀƴǉǳŜ ŘΩŀŎƛŜǊ ό../ bŜǿǎ нрκммκлп ύ

Å Un manque de capacité se profile pour les fournisseurs de second rang: une 
approche collaborative demande des éléments qui ne sont pas encore en place
(Automotive Industries février 2005)

Å aƛŎƘŜƭƛƴ ŀ ŎƻƴŎƭǳ ǉǳŜ ǎŀ ǎǘǊŀǘŞƎƛŜ ƴΩŜǎǘ Ǉŀǎ ŎƻƳǇŀǘƛōƭŜ ŀǾŜŎ ƭŀ ǇƻƭƛǘƛǉǳŜ ŀŎƘŀǘ ŘŜ 
General Motors. Michelin ne renouvellera donc pas son contrat de fourniture de 
ǇƴŜǳǎ Ŝƴ ǇǊŜƳƛŝǊŜ ƳƻƴǘŜ ƭƻǊǎǉǳΩƛƭ ŜȄǇƛǊŜ Ŝƴ ƧǳƛƭƭŜǘ нллн ό!ƴƴƻƴŎŜ Ł ƭŀ ǇǊŜǎǎŜ ǇŀǊ 
Michelin en juin 2002)

Å !ǳƧƻǳǊŘΩƘǳƛ ƭŜǎ ŎƻƴǘǊŀƛƴǘŜǎ ŘŜ ŎŀǇŀŎƛǘŞ Řŀƴǎ ƭŜ ƳŀǊŎƘŞ ŘŜǎ ŞƻƭƛŜƴƴŜǎ ǊŜƴŘ ŎǊƛǘƛǉǳŜ 
ƭŜ ŎƻƴǘǊƾƭŜ ŘŜ ƭŀ ŎƘŀƞƴŜ ŘΩŀǇǇǊƻǾƛǎƛƻƴƴŜƳŜƴǘΦ  [Ŝ ŎƻƴǘǊƾƭŜ ƻǳ ŘŜǎ ƭƛŜƴǎ ǘǊŝǎ ŞǘǊƻƛǘǎ 
avec les fournisseurs clé est donc important pour permettre à un vendeur 
ŘΩŞƻƭƛŜƴƴŜǎ ŘŜ ƳŀȄƛƳƛǎŜǊ ǎŀ ǇǊƻŘǳŎǘƛƻƴ Ŝǘ ŘƻƴŎ ǎƻƴ ǇƻǘŜƴǘƛŜƭ ŘŜ ǾŜƴǘŜ Ŝǘ ǎŀ ǇŀǊǘ 
de marché (Wind Energy Report 2005 - REA)

26

Exemple: Judo Achats dans les Moulins à 
Vent

27

ωSurvie face à des 
concurrents plus 
importants

ωAdaptation à un marché en 
croissance suite à des 
mutation externes
ωPuissance en 

augmentation 5MW 
par unité)
ωEnvironnement hostile 

(mer Baltique, vents 
forts, tempêtes)

Besoin

ωIdentification de la 
faiblesse culturelle du N°1
ωApproche agressive de 

gestion fournisseurs
ωIŀōƛǘǳŘŜ ŘΩǳƴ ƳŀǊŎƘŞ 

protégé
ωIdentification des sous-

composants critiques
ωBoite de vitesse
ωPales

Analyse stratégique

ω;ǘŀōƭƛǎǎŜƳŜƴǘ ŘΩǳƴŜ 
relation privilégiée avec les 
fournisseurs de 
technologies clé

ωCo-développement
ωCo-marketing

Stratégie
Collaborative
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Leader en Croissance et Profitabilité
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RatedPower: 5000 kW
BladeDiameter: 126 m, 120 tonnes
BladeSpeed: 6 ς12 rpm
GeneratorSpeed: 670 ς1170 rpm
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Entreprise étendue: Vestas

30

Integrated Blade 
Production

Wind 
turbine 

design and 
assembly

Financing

Arm length w/ 
Gear box

Non critical
components

Consulting

Wind 
farm

Entreprise étendue:  REPower
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Partenariatexclusifavec Renk
pour les éoliennesde haute 

puissance: AEROGEAR

Partenariatavec LM pour les 
pallesde grande dimension
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LƳǇŀŎǘ ǎǳǊ ƭŜ ŎƻǳǊǎ ŘŜ ƭΩŀŎǘƛƻƴ

Comparative Stock Price Variation
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REPower

Vestas

Ce succès repose sur les relations avec 
des fournisseurs critiques

Åw9ǇƻǿŜǊ ŀ ǎŞŎǳǊƛǎŞ ƭΩŀŎŎŝǎ Ł ǳƴ ŞƭŞƳŜƴǘ ŎǊƛǘƛǉǳŜ 
générateur de croissance

ÅREpower a géré la relation pour rester le client 
préféré de son fournisseur et le convaincre de 
conserver une exclusivité

ïPartage des avantages

ïtŀǊǘŀƎŜ ŘŜ ƭΩƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴ

33
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Leçons du cas REpower

ÅMême une petite société peut exploiter une gestion plus 
intelligente de la relation fournisseur pour battre des 
concurrents plus importants.

Å! ƭΩƻǊƛƎƛƴŜΣ ƭŀ ǎǘǊŀǘŞƎƛŜ ŦƻǳǊƴƛǎǎŜǳǊ Şǘŀƛǘ ŎƻƴǎƛŘŞǊŞŜ 
comme une manière de palier au manque de ressources 
internes, mais elle est rapidement devenue un avantage 
concurrentiel avec le développement de solutions 
exclusives pour servir de nouveaux marchés

ÅCette approche a augmenté la valeur de Repower
ï/ƛōƭŜ ŘŜ ŀǳ Ƴƻƛƴǎ ŘŜǳȄ ǘŜƴǘŀǘƛǾŜǎ ŘΩŀŎǉǳƛǎƛǘƛƻƴ
ïBénéfices importants pour les actionnaires

34

/ΩŜǎǘ ǳƴŜ ǘŜƴŘŀƴŎŜ ƛƴŜȄƻǊŀōƭŜ

Å« Après la production de masse des années 20 et la 
ǇǊƻŘǳŎǘƛƻƴ ƻǇǘƛƳƛǎŞŜ ŘŜǎ ŀƴƴŞŜǎ улΣ ƭΩƛƴŘǳǎǘǊƛŜ 
ƳƻƴŘƛŀƭŜ Ŝǎǘ ŀǳ ƳƛƭƛŜǳ ŘΩǳƴŜ ƴƻǳǾŜƭƭŜ ŞǾƻƭǳǘƛƻƴ 
structurelle, vers la collaboration dans le domaine de 
la conception et de la production.»

Å/ŜǘǘŜ ŞǘǳŘŜ ǊŞŎŜƴǘŜ ŘŜ aŜǊŎŜǊ ŎƻƴŎƭǳǘ ǉǳΩŜƴ нлмрΣ 
les équipementiers automobiles représenteront 80% 
de la création de valeur totale en conception et en 
production de véhicules légers

The coming age of collaboration in the Automotive Industry: Jan Dannenberg and Christian 
Kleinhans; Mercer Management Journal

35
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70% de profitabilité en plus pour les 
entreprises qui savent collaborer

Å« Notre recherche montre que les entreprises les 
ƳŜƛƭƭŜǳǊŜǎ ǇƻǳǊ ƛƴǘŞƎǊŜǊ ƭŜǎ ǇǊƻŎŜǎǎǳǎ Ŝǘ ƭΩŞŎƘŀƴƎŜ 
ŘΩƛƴŦƻǊƳŀǘƛƻƴ ŀǾŜŎ ƭŜǳǊǎ ŦƻǳǊƴƛǎǎŜǳǊǎ ƻōǘƛŜƴƴŜƴǘ ǳƴŜ 
ǇǊƻŦƛǘŀōƛƭƛǘŞ ǉǳƛ ǇŜǳǘ şǘǊŜ ƧǳǎǉǳΩŁ тл҈ Ǉƭǳǎ ŞƭŜǾŞŜ 
ǉǳŜ ƭŜǎ ŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜǎ ǉǳƛ ƴΩƛƴǘŝƎǊŜƴǘ Ǉŀǎ ŀǾŜŎ ƭŜǳǊǎ 
fournisseurs»*

Source: Directions in Collaborative Commerce
Deloitte Research

36

ProcessusNégociationDesign!ƭƭƻŎŀǘƛƻƴ ŘΩŜȄǇŜǊǘƛǎŜ
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ωSpécifications fonctionnelles

ωTransparence des coûts

ω/ŀǇǘǳǊŜ ŘŜ ƭΩƛƴƴƻǾŀǘƛƻƴ

ωPartenariats

ωSourcingglobal

ωIn/outsourcing

Rédaction des spécification

ωOptimisation administrative

ωTransactions électroniques

ωCatalogues

ωOptimisation des autorisations

ωConcurrence et nouveaux 
fournisseurs

ωNégociation

ωConsolidation des volumes

ωObjectifs de productivité

ωCouts cible, analyse de la valeur

ωDesign conjoint

ωStandardisation

ωDéveloppement des fournisseurs

ωGestion du risque

Simplification du processus 
administratif

Négociation des conditions 
commerciales

Développement

Levers

25%

5%

15% Réduction du coût 
administratif

(PO # 150 ϵ)

Performance en gestion de fournisseurs(%)

Compétitivité

Levers Levers

37

[ΩhǇǘƛƳƛǎŀǘƛƻƴ ŎƻƳƳŜƴŎŜ ǘǊŝǎ ǘƾǘ Řŀƴǎ ƭŜ 
PLM

Levers

http://www.grenoble-em.com/1081-instituts-de-recherche-et-d-innovation-en-management-des-achats-1.aspx
http://www.grenoble-em.com/1081-instituts-de-recherche-et-d-innovation-en-management-des-achats-1.aspx


22/09/2009

19

[ΩŜƴǾƛǊƻƴƴŜƳŜƴǘ Ŝǎǘ Ŝƴ Ƴǳǘŀǘƛƻƴ 
constante

Source: Collaborative Sourcing, Philippart, Verstraete, Wynen, PUL 2005

38

Événements internes

New Business 

Practices

Changements imposés

Problèmes de 

qualité

�5�L�V�T�X�H�V���G�¶
approvisionnement

Fournisseurs Clients

Nouveaux 
concurrents

Changement de la 

demande

Evénements 
politisues
Désastres

Lois et règles

Changement chez 

les fournisseurs
Nouveaux

clients

Réorganisations 

internes

Fusions, acquisitionsNouvelle stratégie

Objectifs de 

réduction des 

coûts

Nouvelles 

technologies

Lƭ Ŧŀǳǘ ŘŜ ƴƻǳǾŜƭƭŜǎ ƳŞǘƘƻŘŜǎ ǇƻǳǊ ŀŘŀǇǘŜǊ ƭΩŜƴǘǊŜǇǊƛǎŜ Ł ŘŜǎ 
changements de plus en plus fréquents et de plus en plus 
profonds

[ΩŀŘŀǇǘŀǘƛƻƴ Ł ŎŜǎ ŎƘŀƴƎŜƳŜƴǘǎ ŘŞǇŜƴŘ 
de la collaboration

Source: Collaborative Sourcing, Philippart, Verstraete, Wynen, PUL 2005

39

Les champions savent réagir plus vite et mieux

Changement

Réaction

Compréhension mutuelle
Congruence des intérêts 

Qualité

Vitesse

Processus de décision et de 
validation
Mise en place 
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