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Editorial
Gilles Solard
rédacteur en chef adjoint

 Belle endormie

La table ronde que Stratégie Logistique a récemment 
organisée sur le thème de l’automatisation – le 
compte rendu est publié sous la forme d’un hors 

série-numérique sur le site « Strategielogistique.com » – 
a mis en évidence un fort décalage entre la France 
et l’Allemagne. Un rapport de 1 à 10 entre ces deux 
marchés a même été évoqué ! Un retard qui place 
nettement la France en Europe du Sud. Sur le Vieux 
continent, les grands contrats d’entrepôts automati-

sés se trouvent ainsi principalement situés 
Outre-Manche et Outre-Rhin où le marché 
est en pleine explosion après un certain 
passage à vide. 
En France, la notion même de silo, à savoir 
le stockage de grande hauteur équipé d’un 
transstockeur est presque une exception 
alors que c’est une généralité dans le reste 
de l’Europe. Les prestataires logistiques 
n’hésitent pas à automatiser leurs entre-
pôts en Angleterre ou en Allemagne mais 
ils restent très frileux sur ce plan en France. 
« On raisonne d’abord mécanisation puis 
on regarde si l’automatisation est envisa-
geable alors que dans le reste de l’Europe 
on automatise d’abord », dira un inter-
venant à la table ronde. Bref l’Hexagone 
continue de rester sur l’image de systèmes 
onéreux, fi gés et défi cients !
Les fournisseurs de systèmes automati-

sés attendent donc le réveil de la belle endormie, en 
retard par rapport aux voisins européens. Même l’Es-
pagne fait beaucoup mieux que la France. Le mar-
ché devrait pourtant bouger pour trois raisons : il y 
a d’abord pénurie de main d’œuvre, notamment sur 
le travail le plus pénible qu’est la palettisation. Par 
ailleurs, si l’on sent le marché du magasin automati-
que frémir, c’est bien parce qu’il existe une tendance à 
la réinternalisation des logistiques. Enfi n, la maturité 
des logisticiens et leur capacité à intégrer les comi-
tés de direction ont beaucoup fait. « On commence à 
voir des projets plus ambitieux avec une vision glo-
bale grâce à la mondialisation », explique Jean-Paul 
Rival, pdg de Dematic. L’entrepôt Ikea à Marseille en 
est un. Les autres devraient suivre… ●

« Les fournisseurs de 
systèmes automatisés 

attendent donc 
le réveil de 

la belle endormie, 
en retard par 

rapport aux voisins 
européens. »
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A la recherche du temps perdu
L’automatisation des entrepôts, thème abordé lors de la table-ronde organisée par 
Stratégie Logistique le 9 mai dernier, a passionné les intervenants qui représentaient 
six acteurs incontournables. Et tous attendent un réel démarrage du marché fran-
çais, resté marginal comparé à certains de nos voisins. Mais quelques signes semblent 
redonner espoir à la profession.

Stratégie Logistique : pour commen-
cer, examinons le marché français. A 
combien l’estimez vous et quelle est sa 
situation par rapport aux autres pays 
européens ?

Pierre-Alain Gadal : il est diffi cile d’éva-
luer le marché français. Il existe sans 
doute davantage sur les charges légè-
res que sur les charges lourdes. C’est 
mon sentiment. Le développement de 
la charge lourde et de l’automatisation 
du stockage souffre des réglementations 
assez strictes concernant les incendies et 
l’environnement. Par rapport aux pays 
voisins, les entrepôts n’atteignent pas 
les mêmes hauteurs, ce qui engendre 
moins d’automatisation.

S.L. : pourquoi ?
Pierre-Alain Gadal : la justifi cation d’une 
montée en grande hauteur existe si on 
peut construire des silos. Or, cette notion 
est extrêmement complexe en France. Je 
suis assez ancien sur ce marché. Or, il 
y a trente ou quarante ans, nous avons 
souffert d’installations peu performantes. 

Je suis certain que ce marché existe, mais 
cela passe par beaucoup d’actions. 

S.L. : personne n’a de chiffres à com-
muniquer sur le marché ?

Jean-Paul Rival : l’évaluer ? On verra 
quand il se réveillera. Nous sommes 
globalement en retard par rapport à 
nos voisins anglais, allemands, et même 
espagnols qui sont allés très vite.  Ces 
derniers sont partis de rien, mais ils ont 
réalisé un bond énorme. En France, on 
est parti de tentatives anciennes d’auto-
matisation pas forcément réussies qui 
ont peut-être laissé des traumatismes, 
d’où cette frilosité encore présente. 

S.L : on parle d’un marché de l’auto-
matisation dix fois plus important en 
Allemagne ?

Didier Guetton : c’est vrai pour les sys-
tèmes de stockage automatisé, pas au 
niveau des systèmes de préparation de 
commandes. Les contraintes légales avec 
des cellules de 5 500 m² et les murs 

coupe-feu, la détection incendie, les 
barrières extérieures... Tout cela limite 
les possibilités.

S.L. : ces réglementations sont-elles 
spécifi ques à la France ? 

Jean-Paul Rival : en Allemagne, il n’est 
pas rare de voir un stock automatique 
avec un trou béant. Et la seule sécurité 
est un panneau indiquant de ne pas 
s’approcher. C’est surréaliste. En France, 
si vous ne mettez pas une barrière maté-
rielle, vous n’avez pas d’autorisation.

Didier Guetton : nous travaillons beaucoup 
au Nord de la France. Les contraintes 
sont telles que des industriels ont intérêt 
à passer de l’autre côté de la frontière, 
en Belgique.  

Marc Lenormand : je suis assez d’ac-
cord, mais néanmoins si le client est 
bien accompagné et qu’il prépare bien 
son dossier il ne rencontre pas trop de 
diffi cultés, même s’il faut compter six 
mois en approche réglementaire. Le pro-
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blème pour le client intervient souvent 
quand il se passe du conseil d’un inté-
grateur. Là, il va au « clash ». C’est une 
question de temps et de connaissances 
de tous ces organismes de contrôle de 
la sécurité. Certaines DRIRE appliquent 
les règles à la lettre. 

S.L. : mais au-delà des freins réglementai-
res, il existe une certaine appréhension 
dans les entreprises françaises ?

Jean-Paul Rival : le grand frein psycho-
logique provient du fait que l’automati-
sation reste synonyme de rigidité. C’était 
sans doute vrai, il y a dix ans. Cela l’est 
beaucoup moins aujourd’hui. On cher-
che tous des solutions mécanisées ou 
automatisées qui restent fl exibles. Mais 
il y a deux autres éléments à prendre en 
compte. D’une part, les prestataires ont 
des contrats limités ce qui interdit tout 
investissement lourd. Le deuxième élé-
ment est la problématique du personnel. 
Il est diffi cile de trouver du personnel et 
de le garder, surtout dans la moitié Sud 
de la France. De plus, il est compliqué 
d’avoir une qualité de travail constante 
et cet argument prendra de plus en plus 
de poids.

Marc Lenormand : pour rebondir sur 
ce que vient de dire monsieur Rival, je 
citerai l’exemple d’un client, le groupe 
Pasquier. Il a décidé d’automatiser tous 
ses stocks. Il ne peut pas concevoir 
un stock sans automatisation. Il vient 
d’ailleurs de passer deux commandes de 
magasins. Au total, il en aura cinq, soit 
25 transstockeurs sur toute la France. 
Cela n’est pas rien. Le personnel a un 
niveau plus élevé. Il évolue plus faci-
lement et il y a moins de turn-over. 
L’industriel m’a dit : « je n’ai plus à gérer 
de caristes. On sait qu’ils changent de 
société pour un demi-euro de l’heure. » 
Et je voudrai ajouter que le magasin 
automatique est en train de frémir en 
France. Nous avons vendu 18 transs-
tockeurs en trois mois. Cela n’est pas 
la norme habituelle.

Jean Combes : notre clientèle est plu-
tôt dans l’agroalimentaire et le frais. 
Nous sommes davantage dans la pré-
paration de commandes. Là aussi, ils 
sont confrontés à une pénurie de main 
d’œuvre. La palettisation est un travail 
pénible. L’automatisation est de plus en 
plus poussée sur les quais. 

S.L. : le montant des investissements est-
il réellement un frein pour les sociétés 
qui conservent leur logistique en interne 
ou qui offrent des contrats longue durée 
à leurs prestataires ? 

Stéphane Conjard : il y a une différence 
d’approche entre les clients. Certains 
voient à court terme. Ne pas automatiser 
leur permet de faire face à toutes les 
situations. Le problème c’est qu’en France, 
les contrats des prestataires logistiques 
sont de courte durée, notamment avec 
la grande distribution.

Marc Lenormand : néanmoins, cer-
tains industriels « réinternalisent » 
leur logistique par manque de réactivité 
sans compter que le service était cher 
avec une qualité insuffi sante. Dans ce 
cas, la logistique est souvent proche de 
l’usine. Il n’y a parfois pas beaucoup de 
place. Du coup, on constate beaucoup 
de nouveaux projets.

S.L. : est-ce que le prix de l’immobilier 
et les surfaces disponibles ne freinent 
pas les investissements dans l’auto-
matisation ?

Pierre-Alain Gadal : les prestataires 
construisent en régions à des condi-
tions incroyables. 

S.L. : est-ce que l’automatisation ne 
crée pas de problèmes sociaux avec 
une réduction des effectifs ?

Pierre-Alain Gadal : on peut diffi cile-
ment dire le contraire.

Jean-Paul Rival : il faut prendre le pro-
blème dans l’autre sens. On pourra faire 
beaucoup plus avec le même effectif.

Marc Lenormand : Charal a construit 
un magasin avec une chambre froide. 
Il a fait évoluer son personnel et il a 
même embauché.

S.L. : peut-on faire ressortir des sec-
teurs d’activités plus automatisés que 
d’autres ? La pharmacie par exemple ?

Didier Guetton : on a essentiellement 
parlé de systèmes de stockage. Nos 
concepts sont moins sensibles aux 
problèmes de grande hauteur. En pré-
paration, les contrats s’allongent avec 
des prestations faites par des 3PL qui 

Marc Lenormand, 
directeur général 
des systèmes logistiques 
chez Alstef Automation

C.A. Monde : 25 M€ 
(80 % réalisé en France)

Alstef est une des plus anciennes 
sociétés de manutention en France. 
Son activité est basée sur l’Europe 
occidentale avec quelques sites en 
Egypte, en Argentine, aux Etats-Unis. 
Mais 80 % du chiffre d’affaires est 
réalisé dans l’Hexagone. « Au départ, 
nous nous appelions CGMS, puis 
nous sommes passés par différents 
autres noms (Alstom, Alcatel, …). » 
Cette entreprise appartenait jusqu’en 
2006 au groupe Alstec avant d’être 
rachetée avec un LBO, où plus de 
70 % des salariés sont actionnai-
res. Alstef est présent dans deux 
secteurs d’activité : les systèmes 
logistiques et l’aéroportuaire. Elle 
est très spécialisée dans la charge 
lourde (navettes, transstockage, 
convoyage). « Dans le domaine 
informatique, nous avons des 
solutions clé en main basées sur 
des systèmes standard du marché. 
Nous n’avons aucun système 
propriétaire. Nos WCS sont basés 
sur des langages ouverts ». 
Quant à l’année 2007, elle semble 
partie sur les chapeaux de roues. 
Alstef a réalisé au premier trimestre 
l’équivalent de son chiffre d’affaires 
2006. ●
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se spécialisent dans la préparation de 
commandes, parce que c’est une niche 
très captive. 

Jean-Paul Rival : il y a une tendance 
assez nouvelle. Depuis des années, on 
parle de stockage et de préparation de 
commandes. Ce qui commence à venir 
ce sont des programmes plus larges et 
plus intégrés qui vont permettre d’at-
teindre plus de performances. On doit 
aller vers des projets plus ambitieux 
et plus lourds. Actuellement, il y a 
peu de projets de 10 ou 20 millions 
d’euros.

Pierre-Alain Gadal : nous avons sûre-
ment optimisé la fonction du stockage, 
mais il y a des zones de préparation 
ancestrales. Il faut amener le client à 
avoir une vision plus globale.

S.L : quels sont les secteurs plus auto-
matisés et ceux qui sont en retard ?

Jean Combes : certains domaines sont 
plus frileux que d’autres. Dans l’agroa-
limentaire, hormis les grands groupes 
consolidés qui choisissent d’automati-
ser à outrance, les autres hésitent. Ils 
ne savent pas ce qu’ils seront demain. 
De nombreuses plates-formes passent 
d’un groupe à l’autre. Par contre, s’ils 
choisissent de concentrer les sites, il 
existe des opportunités pour automatiser. 
De plus, il faut étudier les différentes 
solutions et voir où il faut automatiser, 
car on ne gagne jamais partout. Ce sont 
des histoires de compromis. On parle 
d’automatisation du stockage et de la 
préparation de commandes, mais entre 
les deux, il y a la sortie de stockage 
pour alimenter les fronts de picking 
en automatique. Certains sites sont 
très automatisés, mais on se demande 
comment ils ont pu amortir des choses 
pareilles. Après il faut prendre en compte 
les métiers et le nombre de références 
en ligne.

Pierre-Alain Gadal : il faut de l’argent pour 
investir comme le montre l’exemple de 
la pharmacie. Il y a aussi des contraintes 
du froid, les conditions diffi ciles et dans 
l’agroalimentaire, des marges respecta-
bles. Quant à la grande distribution, je 
ne suis pas certain qu’elle ait la volonté 
d’automatiser. Il y a une grande plate-
forme que l’on connaît tous. Celle de 
Carrefour qui devait faire des petits. Je 

reste assez perplexe. Leurs fl ux peuvent 
changer très vite. 

Didier Guetton : c’est une très belle réa-
lisation. On parlait de marché frileux. Je 
pense que cela a échaudé beaucoup de 
monde. Par contre, je ne suis pas d’accord 
avec ces marchés en devenir.

Jean-Paul Rival : globalement, la dis-
tribution française est comme l’automa-
tisation. Elle est en retard par rapport 
à ses voisins en la matière. Quand on 
voit ce qui se fait chez Wal Mart… Par 
contre, le e-Commerce va aller vers plus 
de mécanisation. 

Stéphane Conjard : le secteur du 
e-Com merce est en développement. Il 
est devenu mâture. Il a le potentiel et 
ce sont en général des produits qui se 
prêtent bien à l’automatisation (produits 
techniques, DVD, …). Mais je reviens 
aux prestataires. C’est un secteur en 
devenir avec la mutualisation des clients 
qui engendre des gains de coût et de 
productivité.

Marc Lenormand : l’agroalimentaire est 
en France une des industries les plus 
performantes. Il y a beaucoup de gros-
ses PME qui prennent leurs décisions. 
Elless sont à la recherche de systèmes 
hautement mécanisés et qui peuvent si 
nécessaire tourner 24 heures sur 24.

Pierre-Alain Gadal : pour moi après la 
pharmacie, l’industrie agroalimentaire 
est la plus automatisée.

Jean Combes : vendre du poulet n’est 
plus rentable. Il faut proposer des pro-
duits élaborés. Les gens qui avaient 
200 produits sur leur catalogue en 
ont maintenant un millier. Du coup, 
les produits grimpent en valeur ajou-
tée. Mais il n’y a que les plus gros qui 
cherchent à investir et à se mécaniser. 
Beaucoup ne font pas assez de volumes. 
La mécanisation est également présente 
en distribution du textile et des produits 
high-tech. 

S. L. : existe t-il un seuil à partir duquel 
il est intéressant d’automatiser ? 

Stéphane Conjard : il y a tellement 
de cas ! 

S.L. : et le retour sur investissement ?

Jean-Paul Rival, 
président de Dematic France

C.A. France 2006 : 30 M€

Effectifs : 120
C.A. Monde 2006 : 800 M€ 
Effectifs : 3 600

Dematic Europe de l’Ouest est issu 
d’une longue histoire dans l’auto-
matisation logistique avec Demag, 
Mannesmann Demag, Mannesmann 
Dematic, Siemens Dematic, Siemens 
L&A et maintenant Dematic. Elle 
a quitté le groupe Siemens, il y a 
quasiment un an et elle a été reprise 
par Triton, un fonds d’investissement 
privé. La société reste avec le même 
périmètre (moins l’aéroportuaire et le 
postal) que celui que nous connais-
sions avec les dénominations anté-
rieures. Son activité est mondiale 
avec une organisation en régions 
et un siège, qui pour des raisons 
de holding se trouve maintenant au 
Luxembourg. En termes d’activités, le 
groupe se situe à la fois dans l’auto-
matisation du stockage et de la dis-
tribution. Il développe des charges 
lourdes et légères, des systèmes de 
stockage avec transstockeurs, et de 
la même façon des convoyeurs pour 
charges lourdes et légères. « Nous 
disposons d’une palette assez large 
avec tous les composants qui 
permettent de réaliser des solutions 
globales et sur-mesure. D’ailleurs, 
notre but n’est pas de vendre des 
produits, mais de proposer des 
solutions complètes adaptées aux 
besoins de chaque client. » ●
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Jean-Paul Rival : j’ai un cas en tête avec 
un R.O.I. de 13 mois !

Pierre-Alain Gadal : au-delà de 5 ans 
cela devient diffi cile.

Marc Lenormand : avec Pasquier le retour 
sur investissement était prévu sur quatre 
ans et fi nalement il n’a pas dépassé deux 
ans. En fait, dans le calcul du retour sur 
investissement, certains paramètres ne 
sont pas toujours pris en compte. Par 
exemple, des gains de productivité sont 
réalisés sur des secteurs non envisagés. 
Tout n’est pas quantifi é tout de suite 
comme une meilleure traçabilité qui 
engendre moins d’erreurs de stock par 
exemple.

Stéphane Conjard : en Allemagne, ils 
amortissent les bâtiments sur 5 ou 10 
ans. En France, c’est sur 20 ans, ce qui 
ne joue pas en faveur des investissements 
dans l’automatisation.

S.L. : un client cherchant à automatiser 
passera par une société comme les vôtres 
ou par des cabinets d’ingénierie. Est-ce 
que ce dernier est vraiment essentiel 
pour monter un dossier ?

Pierre-Alain Gadal : quand on est dans 
une vision globale, les cabinets d’ingé-
nierie conseil ont un intérêt.  Lorsqu’il 
s’agit de mettre en réalisation certains 
projets, la gestion des interfaces avec 
leurs méthodes d’ingénierie n’est pas 
une nécessité. Nous fournissons des lots 
physiques et les systèmes d’information. 
D’ailleurs, il y a moins de projets qui 
passent aujourd’hui par ces cabinets. Les 
clients s’adressent souvent directement à 
nous. La notion de « design and built » 
commence à avoir vraiment un sens en 
France, alors qu’avant, on ne parlait que 
de démarches ingéniéristes.

S.L. : est-ce que l’une de vos sociétés peut 
être choisie comme maître d’œuvre d’un 
projet tout en travaillant ensuite avec 
un ou certains de vos concurrents ?

Jean-Paul Rival : la seule démarche pos-
sible c’est la transparence avec comme 
objectif la valeur ajoutée maximale. Nous 
ne sommes plus à une époque où l’on 
peut amener un projet important sans 
qu’à un moment il y ait un juge de paix, 
notamment fi nancier qui va regarder les 
choses de façon rationnelle.

Il ne faut pas aller vers trop d’automati-
sation, mais aller vers le juste équilibre 
avec une certaine fl exibilité. On ne met 
pas des millions d’euros sur la table sans 
avoir réfl échi clairement.

S.L. : pourtant, certains préjugés restent 
fortement ancrés à propos de l’automa-
tisation. Ce sont la rigidité et le manque 
de fl exibilité des systèmes ?

Jean-Paul Rival : il faut casser cette 
objection historique qui consiste à dire 
si je mécanise, je bloque physiquement 
mon entrepôt, sur un nombre de réfé-
rences limitées. Mais il ne faut pas rêver 
non plus. Le tout fl exible, performant 
et peu onéreux n’existe pas.

Pierre-Alain Gadal : l’automatisation se 
justifi e quand on a besoin de performances. 
En même temps, quand on a besoin de 
performances on est obligé de spécialiser 
un petit peu plus nos systèmes par rap-
port aux produits que nous traitons. Or, 
le produit peut changer demain. Nous 
travaillons donc afi n que nos produits 
soient les plus performants, mais aussi 
les plus ouverts possibles.

Stéphane Conjard : il est possible de 
simuler plusieurs cas de fi gures et de 
faire varier les données selon les critères. 
Aujourd’hui, il est impossible de vendre 
un système qui n’est pas implanté à 
grande échelle sans une simulation. 

Marc Lenormand : nous arrivons même à 
simuler une partie d’installations quand 
il y a un doute. Les outils de simulation 
du marché sont maintenant très puis-
sants et se maîtrisent parfaitement. Les 
technologies et les logiciels permettent 
des modifi cations ou des ajouts très aisés 
sans interrompre une installation. Il faut 
donner toute ouverture pour rassurer 
le client. Aujourd’hui pour ajouter des 
éléments, vous faites ça en un week-
end. Les raccordements sont faciles. On 
utilise des outils qui permettent de faire 
du « Plug and Play ».

S.L. : quelles sont les grandes évolu-
tions technologiques qui ont marqué 
vos sociétés au cours de ces dernières 
années, voire de ces derniers mois ?

Jean Combes : l’une des évolutions 
importante concerne le câblage. Il est 
essentiel quand l’on doit modifi er une 

Stéphane Conjard, 
directeur général de Knapp France

C.A. France 2006 : 15 M€ 
Effectifs : 4
C.A Monde (est. 2007) : 200 M€ 
Effectifs : 1 300 

Knapp était jusqu’ici représenté 
sur le marché français par un 
commercial. Mais la direction 
a décidé de se développer sur le 
marché français en créant une 
véritable fi liale avec un directeur 
qui est en poste depuis six mois. 
En Europe, elle est aujourd’hui 
présente partout avec une fi liale. 
L’entreprise, dont le siège est à Graz, 
est essentiellement présente dans 
la préparation de commandes et 
plus particulièrement la pharmacie, 
son « domaine de prédilection. » 
Aujourd’hui, Knapp élargit son 
champ d’action au niveau du 
stockage. « En France, nous sommes 
quatre personnes. Il y a une taille 
critique. Le chiffre d’affaires 2006 
était en 2006 de 11 M€ plus 
4 M€ pour la pharmacie. 
Mais il n’y a pas eu d’activité 
enregistrée sur la France pendant 
5 ans, même si nous réalisions des 
installations. » ●
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installation. Déplacer des convoyeurs, 
c’est relativement simple. Câbler à nou-
veau, c’est autre chose. Heureusement, 
les nouvelles technologies permettent 
d’aller beaucoup plus vite. Sinon, nos 
transstockeurs pour charges légères 
évoluent. Ils sont de plus en plus per-
formants. Ils sont de plus en plus légers 
et ils vont de plus en plus haut. Mais 
ils restent tout de même des systèmes 
classiques. En fait, notre grande inno-
vation se situe au niveau des process 
de palettisation automatisée en expédi-
tions. Ils permettent de constituer des 
palettes hétérogènes sur les quais avec 
des cartons de différentes tailles. 

S.L. : existe-t-il réellement une demande 
pour ce type de solutions ?

Jean Combes : oui, pour des problèmes 
de main d’œuvre et de qualité. Or, elle 
est de plus en plus fi able à la prépara-
tion de commandes. Elle est vérifi ée, 
contrôlée, tracée. Il restait les palettes. 
Les entreprises nous demandent de plus 
en plus de qualité. Le plan de constitu-
tion des palettes devient quelque chose 
de plus en plus invraisemblable. Il est 
très complexe et il change complète-
ment d’une plate-forme à l’autre. Quand 
nous ne pouvons pas mettre de robots, 
nous installons des logiciels d’aide à 
la palettisation. Un carton a une place 
sur la palette et pas une autre. Pour 
l’opérateur, il lui faut quasiment un 
plan en 3D.

S.L. : chez Knapp, quelles innovations 
permettent d’améliorer la productivité 
et la qualité ?

Stéphane Conjard : nous assistons à un 
morcellement des fl ux avec des livrai-
sons plus fréquentes en magasin. Nous 
nous concentrons sur cette activité là. 
De tout temps, nous avons été pointus 
dans ce domaine en essayant d’automa-
tiser au maximum ces process. Donc, il 
s’agit d’avoir pour les petites charges, 
un réapprovisionnement fréquent. En 
préparation de commandes, l’homme va 
souvent chercher le produit. Maintenant, 
il faut apporter le produit à l’homme 
pour éviter les déplacements qui sont 
consommateurs de temps. Depuis 5 ans, 
nous avons mis au point l’OSR (Order 
Storage & Retrieval), un système de 
stockage automatique haute performance 
pour stocker des produits et les amener 

à un poste de préparation. Il est destiné 
aux petites charges (jusqu’à 30, voire 
60 kg pour une gamme supérieure). Mais 
nous pouvons aussi le réaliser pour des 
charges plus importantes en utilisant 
des transstockeurs.

S.L. : est-ce que le principe, qui consiste 
à amener les produits à l’homme est une 
préoccupation chez SSI-Schaefer ?

Pierre-Alain Gadal : c’est vrai que ce 
concept est de plus en plus utilisé. En 
ce qui concerne SSI-Schaeffer, nos gam-
mes de convoyeurs palettes et petites 
charges (bacs et cartons) ont été revues 
il y a 4 et 5 ans, en tenant compte des 
temps de montage et de modifi cation 
d’installations, car les délais imposés 
sont de plus en plus courts. Ces voies 
de progrès ont déjà été intégrées sur nos 
gammes de produits de manutention. 
Ensuite, concernant le stockage et la 
manutention de charges lourdes, il n’y 
a pas de vraies innovations. Par contre, 
en préparation de commandes de petites 
charges, je vois deux aspects. Les cartons 
livrés sont de qualités inégales et ils 
engendrent une vraie problématique à 
intégrer. Ce phénomène va s’amplifi er, car 
les productions sont réalisées à l’étranger 
et  elles arrivent par conteneurs. Par 
conséquent, cela demande un certain 
nombre de prises en compte spécifi -
ques sur le convoyage. Ensuite, on nous 
demande beaucoup de performances. 
Nous arrivons à imposer nos systèmes 
de préparation de commandes très haute 
cadence qui étaient dédiés essentielle-
ment au secteur pharmaceutique. Nous 
avons réalisé depuis quelques années 
deux systèmes de préparation de com-
mandes haute cadence : le SCS (Schaefer 
Carousel System) qui couplé à un ou 
plusieurs postes de préparation offre 
des performances intéressantes (supé-
rieur à 1000 pics à l’heure) et le SQS 
(Schaeffer Quad System). Je le répète 
lorsque nous prenons une probléma-
tique donnée, il est rare de tomber sur 
la solution adéquate. Notre catalogue 
permet d’identifi er les produits de classe 
A, B, C et quel type de préparation de 
commandes est adapté.

S.L. : monsieur Lenormand, dans votre sec-
teur, où se trouvent les innovations ?

Marc Lenormand : nous travaillons sur 
les transstockeurs ou le convoyage pour 

Didier Guetton, 
directeur commercial France et 
Europe du Sud pour les activités 
préparation de commandes 
et tri chez Savoye Logistics

C.A. Monde (est. 2007) : 150 M€ 
(45 % réalisé en France)
Effectifs : 550

Savoye réalise 65 % en préparation 
de commandes. Le reste comprend 
des systèmes de stockage 
dynamique avec Prodex, de 
l’informatique avec A-sis  ou du 
stockage automatisé avec Savoye. 
« Notre métier est l’intégration de 
systèmes logistiques clés en main 
depuis le moment où la marchandise 
entre dans l’entrepôt et jusqu’au 
moment  où elle en sort. » Savoye est 
fabricant et intégrateur (trieurs haute 
cadence, système de stockage 
miniload). Le reste est fabriqué 
au sein de Savoye (machines 
d’emballage, stockage statique 
dynamique, …). Le groupe est 
implanté à travers des fi liales et 
des agences en Espagne, en Italie, 
en Grande-Bretagne, au Benelux, 
en Allemagne. Il est en cours d’achat 
d’une société sur la côte Est 
des Etats-Unis et il espère arriver 
à réaliser le même type d’opération 
prochainement en Europe de l’Est. ●
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les charges lourdes. Nous restons tou-
jours dans des éléments mécaniques 
traditionnels, hormis le fait que le mon-
tage et la maintenance ont été facili-
tées. Toutefois, les transstockeurs ou les 
navettes ont des accélérations beaucoup 
plus importantes. Nous simplifi ons les 
architectures, parce que la technologie 
de bus le permet. Dans le passé, les 
automates étaient nombreux. Même 
sur les transstockeurs, il n’y a presque 
plus rien dans les armoires. Mais les 
évolutions sont essentiellement dans le 
pilotage. Nous enregistrons un maximum 
d’informations sur les diagnostics pour 
la maintenance. Auparavant, nous avi-
ons quelques voyants. Maintenant, nous 
apportons une information très précise. 
Enfi n, Alstef a automatisé quasiment 
tous les entrepôts surgelés en France. 
Nous amenons le transstockeur au plus 
près du préparateur de commandes. 
Il ne faut donc plus 20 minutes pour 
transférer une palette du stock à la zone 
de picking.

S.L. : chez Savoye, les nouveautés sont 
nombreuses ces derniers temps ?

Didier Guetton : chez Savoye, et dans le 
groupe Legris en général, l’innovation 
est une de nos valeurs fondamentales. Et 
surtout depuis deux ans. Nous avons 
des innovations dans plusieurs domai-
nes et notamment les systèmes d’infor-
mations et de pilotage. Concernant la 
partie plus physique, Savoye a initié une 
vraie innovation dans les systèmes de 
convoyage pour cartons. Nous avons 
présenté l’an passé une machine qui 
s’appelle Jivaro. Elle permet en fi n de 
ligne de préparation de commandes 
de réduire la taille des cartons pour 
l’adapter au plus près du contenu. Et 
en complément de cette machine, nous 
venons de présenter Helova. Elle assure 
un calage de produits à l’intérieur d’un 
carton en gonfl ant en basse pression 
un sac à la hauteur nécessaire avant 
de le fermer. 
Nous lançons également un concept 
« goods to man » qui permet de préparer 
les commandes de façon semi-automa-
tique. La nouveauté technologique est 
l’alimentation par condensateurs. Il n’y 
a plus ni batterie, ni câblage, ce qui 
facilite l’installation. Autre innovation : 
un système de dépalettisation automa-
tique de colis à la couche hétérogène 
ou homogène. Il permettra de dépa-

lettiser en sortie un stock automatisé 
ou manuel. Enfi n, nous proposons le 
Magmatic Modulo, un système de stoc-
kage automatisé pour palettes. C’est une 
variante du Magmatic classique. Il est 
plutôt à destination de stockages de 
petite et moyenne capacité.

S.L. : chez Dematic, qu’entendez vous 
par gare de « fast picking » ?
   
Jean-Paul Rival : la gare de « fast pic-
king » amène de façon totalement syn-
chrone les cartons de produits face à 
ceux qui sont affectés aux commandes. 
L’opérateur n’a plus que le prélèvement 
à effectuer. Aujourd’hui, on peut tout 
automatiser, sauf ce geste en raison de 
la trop grande variété de produits pour 
monter à 1 000 pics à l’heure. Ce sys-
tème permet d’avoir le poumon suffi sant 
pour alimenter le préparateur. On peut 
avoir un principe différent quand on 
est dans une logique d’éclatement d’un 
carton ou d’un bac vers plusieurs de 
cartons commandes. Il s’agit d’une « put 
station » pour distribuer autour de soi 
jusqu’à 24 positions. Sur les éléments 
plus classiques, on a une nouvelle gamme 
de convoyeurs (CL100, CL110, …). Ils 
sont nouveaux dans leur conception pour 
aller vers une mise en œuvre rapide des 
modules précablés. Ils ont l’avantage, 
outre la rapidité d’installation, de faciliter 
la maintenance. 
Nous parlions de réapprovisionnement 
automatique. En effet, nous avons déve-
loppé un système de Miniload à plat qui 
permet de réapprovisionner automa-
tiquement les couches de dynamique 
carton, soit en sortie d’un Multishuttle 
ou d’un Miniload, soit à partir d’un stoc-
kage de masse avec des palettisations en 
couche. Le dernier point que j’aborderai 
est le concept complet de « pool sys-
tem » qui permet d’automatiser toute 
la préparation de palettes quand on est 
dans une logique de grande distribution 
donc de préparation en cartons ou en 
couches.

S.L. : pour terminer, nous allons nous 
projeter dans le futur et voir les évolutions 
qui pourraient apparaître ? Et pourrait-
on à l’avenir imaginer des entrepôts 
sans personnel à l’intérieur ?

Jean-Paul Rival : cela existe déjà. Vous 
prenez le site de Carlsberg au Danemark. 
Le principe est là. Techniquement, tout 

Pierre-Alain Gadal, 
directeur du développement 
pour le département Automation 
de SSI-Schaefer France

C.A. France1 2006 : 10 M€ 
Effectifs : 6
C.A. Monde 2006 : 250 M€ 
Effectifs : 1 200

SSI-Schaefer est une société 
familiale de 7 000 personnes pour 
un chiffre d’affaires de 1,4 milliard 
d’euros. Au sein du groupe, 
se développe un groupe de 
compétences autour des activités 
automation. Cette division propose 
des systèmes automatisés et 
mécanisés de stockage et 
de transitique, mais également des 
systèmes statiques de rayonnage. 
Elle dispose donc d’un large 
catalogue de produits standard, 
qui permettent de proposer des 
solutions complètes aussi bien 
dans les charges lourdes que les 
charges légères. « Nous prônons  
plutôt l’automatisation. Notre 
expérience internationale montre 
que la situation est différente en 
France. Nous sommes très présents 
dans la pharmacie. » ●

1. Ces chiffres ne concernent 
que la division automation
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est possible. Après la réalité industrielle 
est une autre histoire. 

Stéphane Conjard : certains systèmes 
permettent de faire du picking au 
détail automatique avec des caméras 
et de la reconnaissance. Tout est possi-
ble. Ensuite, il reste à mettre certaines 
choses en place pour standardiser le 
contenant et la manière d’arranger les 
produits à l’intérieur du bac. Tout est 
question de retour sur investissement 
justifi é ou pas justifi é. 

Didier Guetton : il faut savoir jusqu’où 
l’automatisation est intéressante. Méca-
niquement, informatiquement, électro-
niquement, je n’imagine pas que l’on 
ait de contraintes majeures. Il n’y a pas 
d’impossibilité technique. Nous avons 
des ingénieurs qui ont fait les mêmes 
écoles que ceux de l’aérospatiale. Après, 
il existe une impossibilité économique, 
car qu’il n’y a pas de marché. 

Marc Lenormand : les Japonais y sont 
arrivés, car ils avaient un énorme 
problème de personnel et un manque 
de place. 

Didier Guetton : aujourd’hui avec les 
systèmes en place on arrive à des capacités 
de 1 000 pics à l’heure. L’automatisation 
ne va pas nous apporter grand chose 
de plus. Je n’imagine pas qu’on ait un 
enjeu économique à passer ce cap en 
préparation de commandes. 

S.L. : d’autres innovations économique-
ment plus viables, sont sans doute à 
attendre ?

Jean-Paul Rival : à mon avis, les évolu-

tions seront logiques. Nous repartirons 
sur des changements majeurs. La tarte à 
la crème de la RFID viendra un jour. Le 
jour où la technologie permettra vrai-
ment de mettre une puce à l’article, il 
y aura une vraie révolution logistique. 
La traçabilité à l’article, le passage en 
caisse, tout le monde en rêve. Dans dix 
ans, la technologie sera là.
L’autre aspect est le temps réel. Il existe 
au niveau des automatismes, mais il n’y 
a pas de temps réel de l’adaptation du 
process aux aléas. Aujourd’hui, nous 
sommes encore dans des logiques où 
l’on planifi e le stock et la préparation 
de commandes. Dans les cinq ans, il y 
aura une vraie révolution informatique 
pour faire de l’informatique décentralisée 
en temps réel. 
On ne sera plus dans une logique 
client-serveur, mais dans une réponse 
en temps réel aux aléas physiques. Et 
l’on s’adaptera physiquement, car le 
physique n’est que le bras armé de la 
logique logistique. 

Didier Guetton : la technologie de l’intel-
ligence artifi cielle arrive maintenant ! 

S.L. : en conclusion, il y a un bel ave-
nir pour votre secteur y compris en 
France?

Pierre-Alain Gadal : surtout en France 
en raison du retard accumulé !

Stéphane Conjard : dans certains pays, 
une certaine maturation est bien présente. 
En France, on la sent frémir, mais elle 
n’est pas encore là. L’avenir est donc 
plutôt optimiste.

Animation de la table-ronde 
et rédaction par Olivier Cognasse

Jean Combes, 
directeur commercial-adjoint 
chez Sydel-Sedep

C.A. 2006 des deux sociétés : 36 M€ 
(France et Europe)
Effectifs : 200

Les PME Sydel et Sedep sont deux 
sociétés complémentaires qui 
représentent à peu près 
200 personnes. Elles sont surtout 
présentes en France et dans les pays 
proches, plutôt au Sud de l’Europe 
(Espagne, Italie). « Notre métier 
depuis trente ans c’est la transitique 
et l’automatisation sur des 
plates-formes, les entrepôts, voire 
dans les ateliers de production. » 
Ces entreprises se sont fait 
connaître dans le secteur 
agroalimentaire frais et ultra frais 
grâce à leurs origines bretonnes. 
Ces domaines représentent les 
trois-quarts de l’activité, mais elles 
se sont développées dans tous 
les secteurs d’activité et 
notamment la pharmacie. Sydel & 
Sedep ne fabriquent en transitique 
que du matériel pour transporter 
les charges légères. Sinon, ils se 
positionnent essentiellement comme 
des « ensembliers intégrateurs. » ●
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