Pour vos appels d'offre

ASP, SaaS, On Demand... des services bien connus du monde
informatique qui font une entrée remarquée dans celui

des logiciels d’entreposage (WMS). L'idée ? Alléger la facture
en payant a l'usage et en externalisant serveurs et
applications. Gagner en souplesse en termes de déploiement
et d'ajustement au niveau d’'activité en accédant a

ces serveurs a distance via de simples navigateurs.

Autant d’arguments qui peuvent séduire des sociétés qui,
dans un contexte de crise ou de lancement, ont une visibilité
a court terme, comme les e-commercants ou les prestataires
logistiques, par exemple. Mais que recouvrent ces solutions
exactement ? Quelles sont leurs limites, leurs contraintes ?
Des points de vue divergents s’expriment...

Les WMS sont-ils faits
pour le mode Saas ?

‘apres le Gartner,

d’ici 2011, 25 % des

progiciels seront en

mode SaaS [Software

as a Service] », cite Luc

Molinari, Directeur de

Mobius France. Une tendance géné-
rale des systemes d’information a
s’orienter vers une offre de services
que constate aussi Thomas Descours,
Manager chez PEA Consulting : « Le
mode Saa$ est demandé dans 15 % des
appels d’offre d’outils de Supply Chain
Execution, contre un a trois pourcents
il y a deux a trois ans, estime-t-il. Nous
assistons clairement a une poussée du
Saas$ car en plus de I'accélération opé-
rée par la crise, les sociétés cherchent
a se prémunir des risques, d’arrét de
fonctionnement des centres de distribu-
tion (panne informatique, greve...) »,
analyse-t-il. Philippe Guilhaumou,
Directeur ligne de Business Supply

Chain et transport de Generix Group
confirme lui aussi une croissance de
la demande de WMS [Warehouse
Management System] en mode SaaS
ces dernieres années : « Des clients
comme Veolog, Lavazza, Descourt &
Cabaud, Virgin, Geimex (Leader-
Price), Place Carrée (e-commerce) et
Carrefour ont choisi notre WMS en
mode On Demand. Nous avons enre-
gistré une hausse de 38 % sur le der-
nier exercice. Chez Generix, le mode
On Demand représente déja 9,5 M€
de CA. Nous constatons une bonne
progression depuis trois ans ».

Des clients et

des éditeurs convaincus
Pourquoi une telle demande ? Pour
Thomas Descourt (PEA Consulting),
une tendance de fond se conjugue avec
les effets de la crise coté clients : « Le
marché arrive a maturité, c’est pour-
quoi davantage de clients sont préts a
adopter ce mode d’achat. On tend vers
le SaaS parce que l'on doit faire
d’autres arbitrages au niveau investis-
sement. Bt d’ajouter : Par ailleurs, les
mentalités évoluent. Le raisonnement

a court et moyen terme prime sur le
long terme, lui-méme plus adapté au
mode licence. En effet, pour un WMS,
le ROI en mode licence n’est obtenu
qu’au bout de trois ou quatre ans,
voire plus. »

Philippe Guilhaumou (Generix
Group) partage cette analyse sur les
effets de la crise et considere le mode
On Demand comme une réponse
adaptée : « Nos clients ont plus de
besoins et moins d’argent : pourquoi
ne pas lisser la charge par rapport au
mode licence ? La crise tend a geler
les investissements, a rechercher les
économies, a ne pas renouveler [’exis-
tant, a lancer des projets a R.O.1. plus
rapide, ce dernier restant un critere
essentiel. Le mode On Demand limite
les risques »

De son coté, Negsys mesure les bien-
faits de I’ASP [Application Service
Provider] en tant qu’éditeur de WMS
d’une maniere beaucoup plus pragma-
tique : « Notre analyse est qu’il y a par
rapport aux 10 ténors du marché une
cinquantaine de vrais projets par an.
D’autre part, 70 % des entrepots ne
sont pas équipés en France. 1l y a trois
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ans, nous étions régulierement en short
list du fait de la large couverture fonc-
tionnelle de Speed, mais nous n’étions
finalement pas retenus en tant que petit
éditeur: Nous avons donc changé de
Jormule pour nous adresser a des PME
qui ont des surfaces a équiper a partir
de 600 n?’ en leur disant : — Ne payez
que ce dont vous avez besoin ! Depuis,
nous avons démarré Longchamp en
mode location, des prestataires logis-
tigues comme Stock Options des
Transports Kauffinann (voir page 66)
ou Sud Frigo, TWS, distributeur de
Fashionshopping dans le e-commerce,
I’Oblique et le groupe Bergam dans
Uindustrie. 2009 va étre une trés bonne
année pour Negsys », s’enthousiasme
Patrick Réhel, Directeur commercial
de Negsys.

Une offre en construction

ASP, SaaS, On Demand... certains
clients et éditeurs ont bien identifié des
besoins de flexibilité et d’allegement
des investissements, mais la réponse
apportée par les éditeurs est encore dis-
parate en termes de prestations propo-
sées (ex : WMS + EAI + certains mes-
sages EDI pour Infolog, WMS + ter-
minaux embarqués + Ecrans pour
Negsys), et de contrat de services.
Ainsi, certains peuvent demander un
engagement de trois ans (Infolog),
d’autres d’'un an (Negsys) ou d’autres
encore pas du tout (Effisys). De méme,
les tarifs variables peuvent étre calculés
selon diverses unités d’ceuvres (surface
d’entrepdts, nombre d’utilisateurs,
nombre de commandes préparées, etc.).
IIs fluctuent par exemple de 0,13 a
1€ par commande chez Effisys, a
500/1.000 € par mois chez Negsys,

Thomas
Descours
Manager
chez

PEA

©Generix Group

voire 1.000 a 15.000 € par mois pour
Infolog (les tailles de projets étant bien
str différentes) — voir tableaux pages 72
a74). Enfin, les engagements en termes
de services (taux de disponibilité, hot
line, formation...) peuvent aussi varier
fortement en fonction des éditeurs et de
leurs modeles économiques.

C’est notamment pour répondre aux
interrogations des éditeurs face a ce
nouveau mouvement qu'IBM a
lancé le Club Alliance (voir encadré
page 64), comme le décrit Loic Simon,
Responsable de ce Club : « Le Club
Alliance réunit des éditeurs, intégra-
teurs, consultants, SSII... qui veulent
développer leur Business en mode
SaaS... ou craignent de devoir le
faire ! 1l réunit 90 membres qui tra-
vaillent dans le CRM, les RH, la
finance ou la collaboration. Pour le
moment, il n’y a pas encore de pres-
sion concurrentielle dans les WMS et
on peut se contenter encore de
« Canada Dry » du SaaS. Il y a deux
ans, les éditeurs de WMS n’y croyaient
méme pas et rétorquaient : - Les
clients n’en veulent pas. Depuis trois
mois, on enregistre une inflexion forte :
Carrefour demande du mode SaaS et
Jje vois le vrai mode Saa$ arriver. C’est
pourquoi nous sommes en cours de
création d'un Club Transport/Logis-
tique depuis trois mois . Sont membres
du Club Alliance Transport/Logistique
pour le moment : CIM International,
Generix Group, Hardis et Shelly.

Des termes encore flous

Mais de quoi parle-t-on précisément ?
Pas toujours évident d’avoir une
réponse unanime car tout le monde ne
s’entend pas encore sur les termes.

.
Philippe
- Guilhaumou
: p Directeur ligne

de Business
Supply Chain
et transport
de

Generix Group

« En mode ASP et Saas, le logiciel est
hébergé chez un tiers (éditeur ou héber-
geur). Mais le mode Saas$ s’appuie sur
des standards Web, d’ount une architec-
ture client ultra-légere. On Demand est
une variante du Saas$, avec une factura-
tion sur la base d’une unité d’ceuvre,
en général a la ligne de commande
client », définit Thomas Descours (PEA
Consulting). Ce qui rejoint la vision de
Generix Group : « En mode location,
Jacquiers la licence et je loue 'espace.
En ASP dédié, I'application WMS est
chez un hébergeur, dans un espace
dédié. En mode On Demand, on a la
volonté de mutualiser : I’application est
en mode locatif et l'on paye selon la
consommation », explique Philippe
Guilhaumou. « En ASP. on achete une
licence et on est hébergé, tandis qu’en
mode Saas$, on paye un loyer. C’est une
nouvelle forme de service qui permet de
variabiliser les coiits. Elle devrait aussi
rejoindre le BPO [Business Process
Outsourcing] en permettant de sous-
traiter completement un processus et de
lappeler a la demande », complete Luc
Molinari (Mobius France). Voila déja
pour la théorie !

Une personnalisation

des services

Mais dans la pratique, des nuances
apparaissent. « L’ASP est un terme qui
désigne des logiciels sans sur mesure,
en simple consultation. Tandis que le
SaaS se rapporte a des applications
sur-mesure qui ont été développées
pour répondre a telle ou telle probléma-
tique et qui en plus de la consultation,
permettent de donner des ordres »,
expose Gaylord Malagie, Associé
d’Effisys. En effet, pour lui, le mode
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Les Editeurs face au SaasS

es éditeurs de logiciels de gestion font face a une véritable révolu-

tion lorsqu'ils passent d'une logique de mise a disposition d'un

« produit » (le logiciel) a I'obligation de délivrer un « service ». En
effet, ils doivent faire évoluer en profondeur leurs produits, organisa-
tions, processus et pratiques pour proposer leurs solutions en mode Saas
(Software as a service), c'est-a-dire sous la forme d'un service applicatif
évolutif, payé a I'usage, directement accessible par le web, sans investis-
sement initial ni installation d'infrastructures, le
tout accompagné d'engagements sur les niveaux
de services (disponibilité, performances, sécu-
rité...). C'est ce qui explique notamment que, tout
en communiquant de plus en plus sur leur straté-
gie SaaS, ASP ou « On Demand », la plupart des
éditeurs francais historiques ne proposent pas
encore leurs principaux logiciels dans le respect
des modeéles SaaS les plus purs. En ces temps de
o crise plutot favorables au modeéle financier promu
par le Saas, ils se bornent le plus souvent a proposer « la méme chose
qu’avant, mais en location et hébergé dans un datacenter » et rajoutent
parfois : « c’est moins cher car les infrastructures sont en partie mutuali-
sées ». Or, pour |'utilisateur, la vraie valeur d'une solution en mode « as
a service » provient de :
# I'accumulation et la restitution permanente d’expertise par le fournis-
seur, en contact direct et permanent avec les utilisateurs et leur utilisa-
tion du logiciel,
# l'intégration progressive de contenus métiers pertinents, de fonctions
et de services nouveaux, disponibles sur le web et accessibles par le web,
# la banalisation de I'acces aux fonctions applicatives depuis I'extérieur
de I'entreprise, par les collaborateurs, mais surtout par les fournisseurs,
les clients, les partenaires.
Une vraie Solution as a Service apporte de nouvelles manieres d'innover,
de faire des affaires, d'étre efficace et productif, ce qui est difficile, voire
impossible a faire avec les solutions de gestion traditionnelles. Gageons
que les fournisseurs de WWMS sauront rapidement le démontrer a leurs
clients en embrassant pleinement le SaaS !

Loic Simon*

*Loic Simon anime le Club Alliances IBM dont les membres, éditeurs, intégrateurs et consultants, allient
leurs compétences pour apporter aux entreprises des solutions métier en mode «as a service »
[www.cluballiances.com ou www.solutions-as-a-service.com] et E-mail : loic_simon@fr.ibm.com

SaaS, reposant sur des services full  clair :

garantir au client le service

web, suppose une personnalisation de
I’application. Amor Bekrar, PDG
d’IFS France, estime quant a lui que le
SaaS implique une personnalisation
des services. Ainsi, le niveau d’enga-
gement pris par I’éditeur vis-a-vis de
son client devient plus fondamental.
En effet, I’éditeur devient responsable
du bon fonctionnement des serveurs,
des applications et des connexions a
distance. « Notre positionnement est

total, i.e 100 % de disponibilité. Pour
éviter de se rejeter la balle avec un
hébergeur, nous apportons une presta-
tion intégrée. Nous avons aménagé
une salle blanche pour de puissants
serveurs et une communication rapide
par fibre de verre », souligne Joseph
Felfeli, Président d’ Acteos. De méme,
pour Effisys, le SLA [Service Level
Agreement] doit aller jusqu’a donner
le serveur en cas de défaillance de

Pour vos appels d'offre

Patrick
Réhel
Directeur
commercial
de Negsys
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I'éditeur : « Comme nous ne faisons
que louer un service, nous devons
signer un SLA d’engagement sur les
résultats : 100 % des données sauve-
gardées, disponibilité du serveur
temps de réponse du logiciel inférieur
a 0,7 s pour la génération/l’affichage
d’'une page. Et si notre entreprise
venait a disparaitre nous donnerions
le serveur a Uentreprise. C’est un vrai
partenariat client, sans dépendance »,
insiste Gaylord Malagie.

Des éditeurs dubitatifs

Mais tous les éditeurs ne sont pas
convaincus du bien-fondé du mode
SaaS pour les WMS. Ainsi Francois
Biesbrouck, fondateur de BK Sys-
temes, souligne que les techniques
existantes permettent d’accéder en
toute sécurit€é a des serveurs distants,
mais est plus dubitatif sur le modele
commercial qu’implique le SaaS.
« Sur le plan technique, nous avons
déja allégé les PDA clients pour
concentrer ['application sur un ser-
veur: Nous savons aussi accéder a dis-
tance a un serveur sur lequel se trouve
Iapplication via Citrix, une émulation
Citrix ou TSE. Nous sommes égale-
ment capables de déployer et de former
a distance », résume-t-il. En revanche,
il se demande si le WMS se préte au
mode SaaS. « Le Saas$ est la jonction
entre la sous-traitance de [’héberge-
ment et le paiement des prestations de
location. Quand on met en place un
WMS, le coiit se répartit en 25 % de
licence, 25 % de mise en ceuvre, 25 %
de développement (interfaces, person-
nalisation) et 25 % de matériel. 1l est
difficile de faire payer la mise en ceuvre
et les interfaces selon une cote mal
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taillée ! », releve Francois Biesbrouck
pour qui la partie intégration reste
importante et qui s’avere peu con-
vaincu quant a la possibilité d"'un mode
plug& play des WMS.

De son c6té, Amor Bekrar (IFS
France) n’enregistre pas de demande
clients pour le mode SaaS. Il observe
de plus que ce mode, contrairement a
I’ ASP, accede aux serveurs distants via
le réseau grand public Internet. 11 est
donc moins sécurisé. De plus, il estime
que le mode SaaS est pertinent pour

Francois
Biesbrouck,
PDG

de BK
Systemes

©DR

des applications CRM [Customer
Relashionship ], Resources humaines,
Collaboratives et Achat/ Procurement
mais pas pour la Supply Chain, la pro-
duction, la distribution et les prévi-
sions. Avis que partage Joseph Felfeli
(Acteos) : « Logiroute, notre TMS, est
en Saas et le prochain a le devenir sera
notre module approvisionnement. Mais
Jje reste persuadé que les applications
de process telles que celles de [’entre-
POt ne sont pas faites pour travailler en
SaaS. Les temps de réponse doivent

Joseph
Felfeli,
Président
d'Acteos

étre de 'ordre de la milliseconde pour
travailler en temps réel et optimiser les
processus. Ce qui est impossible a
garantir via Internet ou un réseau sans
fil. Si on veut travailler en batch, alors
le mode SaaS est possible pour un
WMS, mais c’est se priver de 30 % de
productivité | ». Compte tenu des nom-
breux projets d’optimisation d’entre-
pots en cours, cela ne devrait en effet
pas aller dans le sens de I’histoire. Le
débat reste donc ouvert. ..

Cathy Polge
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ISS LOGISTIQUE & PRODUCTION

Le mode SaasS

pour gagner en réactivité

Lorsque ISS logistique & production a sélectionné son WMS, il a retenu

RedPrairie pour son mode SaasS.

stataire de service industriel et
P;)Elus spécialement de logistique de
proximité (en amont ou en aval

de la fabrication), ISS logistique &
production emploie 2.500 collabo-
rateurs pour un CA de 100ME. 1l
compte 10 plates-formes logistiques
plus 120 implants chez ses clients.
Début 2007, le prestataire a lancé un
appel d’offre pour trouver un WMS sur
le marché. «Jusqu’alors, les clients
nous poussaient a utiliser leur propre
outil. Mais nous voulions les convain-
cre de nous laisser la main sur les res-
sources humaines, les moyens de
manutention et les systemes d’informa-
tion, car c’est a ces conditions que nous
pouvons optimiser les process », expli-
que Philippe Galeano, Responsable
informatique ISS logistique & pro-
duction. Il contacte une dizaine d’édi-
teurs, en retient trois en short list puis
choisit RedPrairie. « Les solutions
WMS sont assez abouties sur le plan
fonctionnel et nous n’avions pas de pro-

Philippe
Galeano
Responsable
informatique
ISS logistique
et production

blématiques tres pointues. Ce qui a fait
la différence, c’est I'aspect contractuel
en mode SaaS, car peu d’éditeurs
étaient préts a le faire alors », releve
Philippe Galeano, pour qui ce mode
présente de nombreux avantages. « C’est
“la scalabilité¢” qui nous intéresse,
poursuit-il. Nous avons des activités tres
variées, si nous devions gérer un sup-
port pour chaque dossier; ce serait trop
lourd, d’ont le déport des problemes
techniques a ’extérieur: De plus, de par

ce mode, nous restons au top au niveau
technique. Par ailleurs, notre activité est
tres structurante. Nous devons pouvoir
adapter la taille du systeme aux activités
perdues ou gagnées. En outre, le fait de
n’avoir aucune infrastructure sur site et
d’accéder au systeme via un simple
navigateur facilite les déploiements,
surtout lorsqu’il s’agit de s’implanter
dans une usine du client (plus d’accord
a demander) et accélere le R.O.1 Sans
oublier l'aspect financier : nous ven-
dons de la prestation a l'unité d’ceuvre.
L'intérét est d’avoir une facturation
cohérente avec ce modele. »

En effet, chaque mois, la facturation est
établie en fonction du nombre d’utilisa-
teurs connectés en moyenne. Philippe
Galeano ne reviendrait d’ailleurs pas a
un mode de facturation licence : « Nos
prestations sont toujours en mouve-
ment. Nous avons continuellement
besoin de réactivité, si nous revenons a
un mode de facturation classique, nous
la perdrons. Comme nous travaillons
avec une vision court terme de contrats
a trois ans, le mode SaaS est plus ren-
table pour nous. » CP

STOCK OPTIONS
Démarrer une nouvelle activite

avec Negsys

Les Transports Kauffmann ont choisi de s'appuyer sur Negsys

pour lancer leur activité de prestation logistique

Stock

Options. Créée en 2008, cette nouvelle société vise un CA de
500 a 600 K€ cette année avec cinq personnes.

es Transports Kauffmann ont été
L;r"éés par deux freres dans les
nées 1980. Is se situent sur une
niche, celle de transitaire aérien ayant

I’agrément pour effectuer des
navettes entre les aéroports de Bale/

Mulhouse et Strasbourg. Depuis, la
société a grandi et emploie 15 per-
sonnes pour un CA de l'ordre de
1,3 M€. En 2008, I’entreprise a eu
I’opportunité de prendre 4.000 m* +
6.000 m? d’entrepOts et a décidé, a la

demande de clients du secteur ali-
mentaire (gestion de DLUO, en
FIFO) de développer une activité
logistique. Elle a alors fondé une
seconde société, Stock Options, et
entrepris de trouver un WMS du mar-
ché en remplacement d’Excel. « Sur
les conseils d’un ami informaticien
qui avait lu un article sur Negsys
dans Supply Chain Magazine, nous
avons contacté cet éditeur, révele
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Valérie Kauffmann, Logistique
Support chez Stock Options, division
de Transports Kauffmann. Et de
poursuivre : par rapport aux autres
sociétés, I'approche de Negsys était
plus appropriée en termes de mise en
place, de coiit et de facilité d’utilisa-
tion. » Stock Options travaille avec
Negsys  depuis décembre 2008. «
Nous sommes tres satisfaits. Negsys
nous contacte régulierement. Nous
nous sommes rapidement appropriés
le systeme », déclare-t-elle. En effet,
la premiere mise en place avec un uti-
lisateur a ét€ opérationnelle en moins
de 15 jours. « Spidy est tres léger en
terme de mise en place, d’apprentis-
sage, de coiit et de structure. Nous
n’avons pas été plombés par 30 a
50 K€ au démarrage, en plus de
lachat des pistolets qui est déja un
coiit énorme. » Spidy compte a pré-
sent trois utilisateurs dans les deux
entrepots, espacés de 300 m, qui com-

©Stock Options

muniquent en WIFL « Les caristes se
sont vite familiarisés aux codes barres,
relate Valérie Kauffmann. Ce WMS est
aussi un plus commercialement car la
gestion informatique des stocks est
demandée et appréciée par les
clients. Nous pouvons a présent nous
adapter. » Stock Options a un contrat

annuel avec Negsys et a choisi d’étre
facturée au trimestre. « Nous avons
bien travaillé ensemble. Les gens de
Negsys sont trés ouverts. Ils nous ont
vraiment aidés a démarrer quelque
chose de nouveau : ce n’était pas évi-
dent. Ils ont bien su nous épauler »,
conclut Valérie Kauffmann. CP
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NATURALIA

Une solution hybride par sécurité

Distributeur de produits alimentaires et cosmétiques bio et
naturels, Naturalia a retenu Logidrive d’Acteos pour son entre-
pot de Wissous. Afin d’éviter tout risque de perturbation d’ac-
tivité inhérent au passage par un opérateur Telecom en cas
d'accés a distance, la société du groupe Monoprix a acquis
deux serveurs qu’elle a installés sur son entrep6t. Mais elle en
a confié I'exploitation a Acteos, de méme que l'installation des
terminaux de capture et du WIFI.

réée en 1973, Naturalia s’est

développée de 1997 a 2008

sous la houlette de deux
anciens de Danone. Elle est ainsi pas-
sée d’une dizaine a une quarantaine
de magasins en région parisienne, de
50 m? pour les premiers a 300 m* pour
les plus récents. Distributeur de pro-
duits issus de I’agriculture biolo-
gique, Naturalia vend aussi des com-
pléments alimentaires et des produits
cosmétiques bio et naturels. Rachetée
par Monoprix le 3 juillet 2008, elle
est passée sous la direction d’Alain
Carini, précédemment Directeur Sup-

il
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Alain Carini
DG de Naturalia
du broupe
Monoprix

ply Chain de Monoprix, apres une
phase de transition de six mois.

Une croissance

sans support S.I.

« Nous avons envisagé en interne le
projet logistique des octobre/novem-
bre 2008 », se souvient le Directeur
général de Naturalia. En
effet, I’entreprise qui
emploie 350 personnes
pour un CA prévisionnel
2009 de 80 ME, connait
une croissance annuelle
de 20/25 %. « Le déve-
loppement logistique a
été rapide et a connu
toutes les étapes pour
finir par un entrepét de
4.500 m* a Wissous
(6.000 m’ en fin d’an-
née). Mais la croissance
s’est effectuée sans sup-
port informatique. Il y a
cing/six ans, les magasins utilisaient
encore des carnets a souche pour
passer leurs commandes ! », illustre
Alain Carini. L'implantation par four-
nisseurs des quelque 4.500 référen-
ces a Wissous était dans la téte des pré-
parateurs. Si ces derniers s’y retrou-
vaient, des difficultés a traiter les
volumes s’ajoutaient au déphasage
important entre la situation théorique
du stock de la gestion commerciale et
le réel. De plus, la fiabilité de la traca-
bilit¢ au BL était toute relative. Heu-
reusement, un logisticien, recruté en
février 2008, avait commencé a orga-
niser ’entrepdt. Restait donc a pallier
le manque de fiabilité opérationnelle
par un systéme informatique.

©Naturalia

Un WMS clé en main

en trois mois

L’idée de développer un logiciel en
interne étant rapidement écartée,
Naturalia s’oriente vers un WMS du
marché et consulte deux éditeurs.
« Les visites clients effectuées avec
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I’équipe en place ont initié la con-
duite du changement. Chacun a pu
voir d’oti il partait et ou aller;, ce qui
a motivé tout le monde, explique
Alain Carini. La validation d’Acteos
a été unanime ». Sachant que tous les
entrepdts Samada du groupe Mono-
prix sont équipés par I’éditeur roubai-

Frédéric Minoux
Directeur Méthodes
& Organisation

de Samada,

groupe Monoprix

sien. Naturalia a signé avec Acteos le
10 avril 2008 pour installer la solution
Logidrive, avec de la radiofréquence
a tous les stades, trois mois plus tard.
« Le but est de gagner en qualité et en
fiabilité et de mieux pouvoir répondre
aux contraintes réglementaires de
tracabilité. Nous espérons aussi pou-

de Caulaincourt

©Naturalia

voir absorber 25 % de volumes sup-
plémentaires sans recruter », avoue
le DG. Frédéric Minoux, Directeur
Méthodes & Organisation de Samada,
aaccompagné les équipes de Naturalia
dans la mise en ceuvre d’Acteos :
« Apres réflexion, nous avons opté
pour linfogérance du software et du
hardware, confiée a Acteos, mais
avec un hébergement sur Wissous.
Nous ne voulions pas courir le risque
de perturber 'activité en temps réel
par des coupures ou des ralentisse-
ments dus a un acces a distance via
un opérateur Telecom. » Du coup,
deux serveurs (un en production et un
en back up) ont été installés dans I’en-
trepdt. « 1l a fallu construire un local,
mais c’était plus rassurant pour les
équipes informatiques de Naturalia
en terme de suivi du contrat d’infogé-
rance », poursuit-il. Le démarrage,
effectué le 6 juillet, s’est déroulé sans
encombre. CP
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VEOLOG

Un pionnier de l'utilisation

d'Infolog On Demand

Déja utilisateur du WMS de Generix Group, le prestataire logis-
tique Veolog a compris trés tot l'intérét d’accompagner le
développement de ses clients via une solution légére en terme

d’infrastructure locale.

eolog est un prestataire de ser-

vices logistiques qui a quatre

métiers : la logistique opéra-
tionnelle globale, le transport ferro-
viaire et multimodal, le transport rou-
tier et la location de véhicules indus-
triels avec chauffeurs. « Nous enle-
vons toute marchandise n’importe ou
en Europe pour le compte de clients
avec le mode globalement le plus
propre et le plus économique »,
résume Thierry Liberatore, Directeur
des opérations de Veolog. Le presta-
taire travaille pour des clients de 1’in-
dustrie et de la distribution. Il possede
70.000 m? de surface en France et est
implanté a Fos-sur-Mer, Vitrolles,
Trappes, Lyon et Toulouse. Il emploie
200 personnes en propre et réalise
un CA de 25 M€. « Pour nos clients
industriels, nous assurons [’enléve-
ment depuis les usines jusqu’a la
livraison a domicile chez les particu-
liers », complete le Directeur des opé-
rations. En termes de WMS, Veolog
utilise Infolog sur plusieurs sites,

Thierry
Liberatore
Directeur
des
opérations
de Veolog

ainsi que Sattstore (un logiciel hollan-
dais), a la demande d’un de ses
clients. IlIs sont interfacés avec les
ERP du marché et les S.I. des clients.
Veolog emploie aussi le TMS Win-
route. « Lorsque je suis arrivé il y a
un an, Veolog avait déja deux sites
équipés d’Infolog On Demand. Ce
logiciel avait été identifié comme per-

formant en termes de réponses aux
exigences des clients et de spécificités
métiers. Cette solution étant choisie,
mon role est de ['utiliser au mieux
et de 'optimiser », indique Thierry
Liberatore. Interrogé sur ce choix, dont
il confirme le caractére audacieux, en
tant que pionnier, il rétorque : « I/ cor-
respond a la structure de notre entre-
prise et a notre volonté d’avoir plus
d’agilité dans notre développement.
Il nous fallait un S.I. robuste qui
puisse étre implémenté rapidement et
offrir un accompagnement n’importe
ou en France avec des moyens légers
en terme d’infrastructure. Nous cher-
chions aussi des services performants
(hot line) et la possibilité, sans inves-
tissement lourd, d’utiliser un WMS du
marché quasiment en claquant des
doigts. » Sur le principe, 1’ acquisition
de licences utilisées pour une durée
déterminée est basée sur un volume
d’activité défini en fonction du
volume d’échanges de données, du
nombre d’utilisateurs ou de la super-
ficie d’entrepdt. C’est cette derniere
qui a été d’emblée proposée par 1’édi-
teur a Veolog et son contrat est de
trois ans. « Nous pouvons transférer
une licence d’un dossier a ['autre,
précise Thierry Liberatore qui ajoute,
nous pouvons bénéficier des montées
de versions et de [’évolution tech-
nique sur les réseaux sans nous
impliguer ». Veolog dispose en effet
d’une cellule informatique en pro-
pre mais elle se concentre sur le pro-
cess cceur de métier du prestataire,
plutdt que sur les systémes existants
et la technique informatique. Info-
log On Demand est connecté a de
I’informatique embarquée et a des
terminaux radiofréquence. Thierry
Liberatore déclare n’avoir aucun
souci avec les temps de réponse et
s’avere satisfait du service support
de Generix Group. CP
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PRINCIPAUX EDITEURS DE WMS EN FRANCE ET LEURS SOLUTIONS

EDITEUR

AGROSTAR

ALDATA
SOLUTION

APRISO

BK
SYSTEMES

(of]\1)]
International

DEMATIC

EFFISYS

GENERIX
Group

HARDIS

NOM WMS

LOGIDRIVE

AGROSTAR
WMS

G.O.L.D.
Stock

FLEXNET
WAREHOUSE

Lm7

LOGYS

MAGISTOR

SPEED

OpenWMS

WES

EFFITRACE

INFOLOG
WMS, WMS
On Demand

REFLEX

CA
global
2008
monde/
France
ME

12,3/
6,1

46/
46

71/
41

NC

23/
17

23/

23/

0,98/
0,98

40/
49

NC

67,6/
55,5

45/

Effectif
France
2008

58

180

298

27

190

190

190

17

45

NC

600
2008/
2009

480

Principaux secteurs

Tous (dont Retail,
agroalim, construction,
beauté, pharma

et chimie)

Alimentaire

GD et distribution
spécialisée, agroalim,
santé, prestataires log.

Automobile, équipt ind.
et complexe manufac-
turing, aéro. & défense,
équipt médicaux, ind .
transformation, CPG,
agroalim., produits plats

Pieces détachées, VAD,
fournitures ind. et de
bureau, agroalim, santé,
prest.log., textile, livres
et produits culturels,
parfums/cosmétiques

Pieces détachées,
outillage, agroalim,
santé, GD, textile,
articles de loisir,
parfums/cosmétiques

Fournitures de bureau,
ind. et chirurgicales,
GD, prest. log, VAD

GD alim., textile,
produits chimiques,
automobile,
électronique,

PLV, ind. du papier,
édition, médical

Transporteurs,
chargeurs

Pharma, cosmétiques,
retail, agroalim.,
habillement

E-commerce, B2C et
B2B, envoi au colis

Alimentaire, non
alimentaire, textile,
pharmacie, etc.

Prest.log, agroalim.,
textile, pieces de rech,
entrepdts Seveso,
distrib. spécialisée,
VAD & e-commerce

Taille sites équipés en m?:

Min

1.500

3.000/
5.000
m3

2.000

NC

8.000

3.000

800

250

NC

2.000

3.500

2.000

1.000

Max

80.000

200.000/
20.000
m3

100.000

100.000
empla-
cements

80.000

30.000

25.000

45.000

NC

50.000

60.000

100.000

100.000

Moy

20.000

10.000/
100.000
m3

10.000
a
20.000

NC

20.000

5.000
a
10.000

4.000

10.000

20.000

5.000

a
40.000

10.000

20.000

NC

5.000
a
20.000

Clients
signés
Sites
équipés
en 2008

9/15

19/20

11/50

18/25

15/16

10/19

12/17

3/21

4/5

60/3

24
dont

6 en
mode
SaaS/40

20/40

Disponibilité en mode
Loc. ASP SaaS
([ J [ J [ J
o o [}
([ J () N
(fin
2009)
N N N
N N N
N N N
N N N
o o o
2
sites
([ J [ J [ J
en cours
N N N
o o o
40
clients
([} [ J [ J
([ J [ J [ J

Colt
a partir de :

NC

NC

NC

NC

45 K€
licence/
150 K€
projet

40 K€
licence/
120 K€
projet

10 K€
licence/
50 K€
projet

4 KE
licence
300 €
location
7 K€
projet

5 K€
licence
250 €
location
10 K€
projet

50 K€
licence

3,6 KE
licence
3,6 a25K€E
projet

NC

20 K€
licence
50 K€
projet

Délai
moyen
en mois

3a6

2a6

4a10
Core
System
2a3
déploie-
ment

9

3 sem.
a
2 mois

3a6
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PRINCIPAUX EDITEURS DE WMS EN FRANCE ET LEURS SOLUTIONS

EDITEUR NOM WMS

IFS France/ |LOCUS
CENTRIC

INFFLUX BEXT

Warehouse

SCM
Warehouse
Management

11V el [3[Ti{{e ] JUNGHEINRICH
France WMS

KLS Logistics |GILDAS

Systems

L 12\ Uil KISOFT WMS

KUEHNE + |LOGISTAR

NAGEL

DSIA

LAWSON LAWSON

Software [\ AL

LISA LOGI.TRACK
WMS

MANHATTAN

MOBILE IT | MOBILE

STOCK

NEGSYS SPIDY

NILO

CA
global
2008
monde/
France
M€

232/
9,2

2,9/
2,9

1.655

2.145
237,6

3,1/
2,6

239/
13

31,9/
28,7

242/
30,8
EMEA

0,54/
0,54

1,25/
1,25

5.4/
5.2

Effectif
France
2008

49

36

NC

976

30

150

220

45

29

Principaux secteurs

Production, négoce,
retail

Distribution, ind.,
prestataires logistiques
services

Prest. log., GMS/GSS,
Ind. (agroalim, textile,
pharma, chimie, auto.,
électronique, aéro &
défense, High Tech)

Mixte, pas de secteur
privilégié

Médical, agroalim.,
ind., distribution,
horlogerie

Pharma, retail,
prestataires logistiques,
agroalim., GD

GD, Industriels produits
de grande
consommation,
technologie

Food, fashion, manu-
facturing, distribution

Aéro& déf., agroalim.,
loisir, automobile, chimie
santé, textile,

distribution, électronique...

Distrib. spécalisée, VAD,
prest. log., ind., agroalim.,
pieces de rech, pharma...

Aéronautique,
distribution,
agroalim., pharma,
automobile, Trsp.

Industriels,
distributeurs,
prestataires logistiques

Ind., agroalim., textile,
médical, distribution,
e-commerce

Taille sites équipés en m? :

Min

NC

800

5.000

NC

3.000

10 pers.

3.000

NC

1.000

5.000

2.000

600

1.500

Max

NC

60.000

120.000

NC

60.000

100.000
1.000
pers.

120.000

NC

26.000

100.000

22.000

30.000

20.000

Moy

NC

8.000

NC

Toutes
tailles

10.000

50.000
100
pers.

NC

NC
5.000
a
20.000
15.000

5.000

15.000

8.000

Clients
signés
Sites
équipés
en 2008

NC

35/70

14/20

30/40

25/120

NC

NC

9/8

250
sites
démarrés

3/5

15/15

7/9

Disponibilité en mode

Loc.

NC

ASP

NC

En
cours

Saa$

NC

100 %
des
clients

[ J
30
clients

Colit
a partir de :

NC

25 K€
System
licence
20€/jluser
location
20 K€
projet

NC

NC

2 K€
licence
1Ke
location
35 K€
projet

150 K€
par projet

3 K€/mois
location
50 K€
projet

NC

23 K€
licence
55 K€
projet

NC

8 Ke
licence
15 K€
projet

15 K€
licence
500 €/
mois
location

15 K€
licence
99€/mois
location
30 K€
projet

Délai
moyen
en mois

NC

4a8

6a12

NC

6a8
1¢ site
1a2
suivants

2

3ja

3 sem.
en
Location
1a3
mois
acqui-
sition

3
(apres
analyse
fonc-
tion-
nelle)

Retrouvez les fiches détaillées de ces solutions sur www. SupplyChainMagazine.fr, Rubrique POUR VOS APPELS D'OFFRE.
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PRINCIPAUX EDITEURS DE WMS EN FRANCE ET LEURS SOLUTIONS

EDITEUR NOM WMS

GALATEE I,
ICARE,
Fe@CILOG

) (B0 3 N INTELLITRACK

WMS

REDPRAIRIE| WAREHOUSE
MANAGEMENT

TRANSPORT
ENTREPOTS/
AGRO
ENTREPOTS

SHELLY SHELLY

SIGMA
Informatique

SITACI

STERLING
COMMERCE

STERLING
MULTI-
CHANNEL
FULFILMENT
WMS

SYDEL
UNIVERS

NB : Ont également été contactés : Highjump (sorti du giron de 3M), Cegid, GFI Informatique, Gols, IER, Informia, Jidelec, Microsoft, Prisme, SSI Schaefer et Xyric Kewill.

CA
global
2008
monde/
France
ME

16.135
NC

9/
0,7

0,52/
0,52

26/
0,72

216/
61
EMEA

1.696
306

1.696
306

NC

NC

62/
45

17/
17

NC

Effectif
France
2008

1.400

NC

40
franco-
phones

2.500

2.500

NC

> 20
en
2009

630

40

144

NC

Principaux secteurs

Tous secteurs

Agroalim., pharma, GD,
distribution, log,
sidérurgie, VPC...

Automobile, GD

Distribution, agroalim.,
pharma, ind., log.,
autres...

Prest. log, Retail,
agroalim.& boissons,
santé & chilmie,
automobile, techno., PGC

Transport national
et international,
Ind. agroalim.,
producteurs,
négociants

Négoce, industrie

Tous secteurs

Pharmacie,
alimentaire,
boissons

Industriels
et logisticiens

Ind. pharma, agroalim.,
VPC, éditique

Industrie, logistique,
high tech distribution

Agroalim., biens d'équi-
pements et de consom-

mation, pharma, cosmé-
tique, VAD, e-commerce

Agroalim.

Taille sites équipés en m*

Min

1.000

pers.

1.500

500

300

users

1.500

2.000

NC

NC

800

1.000

900

10
users

200

Max

50.000

100
pers.

50.000

20.000

160.000
1.000
users

30.000

NC

NC

NC

20.000

27.000

93.000

lllimité

8.000

Moy

10.000
10.000

12 pers.

10.000

8.000

10.000

NC

10.000

8.000

5.000 a
200.000

NC

10.000

4.000

46.000

30
users

NC

Clients
signés
Sites
équipés
en 2008

NC

5/5

NC/2

15/15

NC

20/NC

NC

NC

8/24

NC/30

9/12

NC

6/5

NC

Disponibilité en mode

Loc.

ASP

[
via SAP
Hosting
AG

En
cours

Saa$

N
prévu
prochai-
nement

A
I'étude

Colit
a partir de :

NC

30 K€
licence
50 K€
projet

2,5 Ke
licence
12€/H de
connexion
45 K€
projet

3.995 €
licence
12 K€
projet

NC

3 Ke
licence
200 €/
user/mois
location

8 K€ projet

NC

NC

35 K€
licence
640 €/mois
location

7 K€
licence

1 K€/mois
location
50 K€
projet

15 K€
licence
35 Ke
projet

250 K€
licence/
projet

15 K€
licence,
150 K€
projet

NC

Délai
moyen
en mois

3a6

3a5

15
jours

1a3

NC

20
jours

6a7

6a9

4a6

Retrouvez les fiches détaillées de ces solutions sur www. SupplyChainMagazine.fr, Rubrique POUR VOS APPELS D'OFFRE.
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