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m Que vous inspire la montée du prix du
gazole ? Est-il toujours aisé de passer les
augmentations en pied de facture quand
on a déja remonté ses prix en capitali-
sant sur le manque de moyens roulants?
1.b.: Le principe de I'indexation gazole n'est
quasiment plus, pour nous, un sujet. Iy a tel-
lement de mouvements a la hausse et & la
baisse, des indexations gazole qui remontent
telle période avec tel rendement dans le prix de
revient, qu'il est difficile de dire globalement
quel est le taux de répercussion par rapport a
Tévolution du prix de gazole. Javoue toutefois
que nous avons toujours été trés fermes surle
sujet. Comme cette indexation vient en pied de
facture, les clients ont du mal & l'intégrer faci-
lement dans leurs cotits de transport. On évo-
Iue aujourd’hui sur des niveaux de prix du ga-
zole élevé, qu'on a déja atteints dans le pas

iniégré ce pui

longtemps.

= La pénurie de moyens roulants, sur
fond de conjoncture favorable aux trans-
porteurs, n'est-elle pas propice a une
contractualisation de vos rapports avec
vos clients, laquelle aurait pour bénéfice
de vous apporter davantage de visibi-
lité?

J.2.: Oui, nous sommes dans cette logique. No-
tre métier veut que chaque lettre de voiture
constitue un contrat mais, sur la durée, il y a
peu de recours aux contrats. Je pense que nos
clients sont préts a discuter du prix mais ils at-
tendent d'avoir une forme d’engagement qui
n'est pas toujours aisé a accorder en termes de
moyens. On peut se « battre » avec un client sur
une revalorisation de 0,5%, cela peut étre un
sujetde longue date, alors qu'en réalité ce sont
les conditions d'exploitation qui font davan-
tage la différence. Que pésent 0,5point ou
1 voire 2 ou 3 points dans la négociation
quand, subitement, un client vanous imposer
un chargement & 6 heures du matin alors que
notre camion se trouve habituellement &
8 heures sur zone ou, al'inverse, on se retrouve
avec des temps d’attente en nombre ? Les

pésenté

mEtdonc?
J.0.: Dans ce cas, la mise en place d'une
isation, qui intégre les

conditions d'exploitation d'un dossier, me pa-
rait une direction vers laquelle nous devons
tendre avec nos clients pour travailler finement
sur la prestation. Nos moyens sont plus rares :
nous nous devons de les optimiser, ce qui
passe par un partenariat plus équitable.
Quelgue chose qui aurait va-
leur de charte ?
J.p.: Exactement, quelque chosequi régiraitles
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Lelauréat 2018 dela
course au titre de
Transporteur de
I'année est venu a la
rencontre de la
rédaction de L'Officiel
des Transporteurs.
L'occasion de passer
enrevue avec luiles
sujets forts du
moment: attractivité
du métier,
recrutement-marque
employeur, carburant,
plateformes
d’intermédiation,
énergies
alternatives... Julien
Depaeuw s’est prété
au jeu avec brio.

litiges, la gestion des palettes, les temps d’at-
tente ou de rendez-vous... tous les sujets qui
pesent dans nos rapports commerciaux. Nous
évoluons sur un métier dans lequel sortir 1%
de résultat net est devenu banal et, dans le
méme temps, nous ne travaillons pas au prix
de revient avec tous nos clients, puisque le dé-
calage de flux fait qu'il y a des clients avec les-
quels on gagne plus d'argent et d'autres avec
lesquels on en perd. De plus, il faut souligner
que nos cofits de production sont tributaires
de nombreux aléas (carburant, temps de tra-
vail, congestion, temps d'attente), comparés a
une activité industrielle ol les cofits des ma-
tiéres premiéres et de fabrication sont maitri-
sés.

m La contractualisation ne sera-t-elle pas
dans le méme temps une soupape de sé-
curité quand la conjoncture se sera re-
tournée ?

1.p.: 11 ne faut pas se projeter loin en arridre
pour se souvenir du lancement d'appels d'of-
fres qui n'avaient d'autres finalités que d'inflé-
chir le niveau des prix. Ces appels d'offres
étaientla plupart du temps précédés d'une dé-
nonciation de contrat trois mois auparavant.
En clair, il est rare de bénéficier de contrats a
cinq ans sans clause de « revoyure ». Je dirais
qu'un contrat équivaut davantage a I'établisse-
ment de régles de bon fonctionnement, une
certaine sécurité, mais pas a long terme car
nous n'évoluons pas dans un métier dans le-
quel, d'un cté comme de l'autre, on peuts'en-
gager sur des contrats & quatre voire cing ans.

= Vous avez souvent I'occasion de ren-
contrer vos clients dans le cadre, par
exemple, d'ateliers communs afin d'affi-
ner votre connaissance réciprogue. En
quoi cela vous aide-t-il 2 avancer ensem-
ble?

J.p.: On a fait des remises & niveau sur le RSE
eny intégrant des clients de l'activité location.
Celaleur permet de mieux connaitre notre mé-
tier surtout quand on a affaire & des responsa-
bles achat ou  des dirigeants qui ne connais-
sent pas exactement nos contraintes et le
probléme liés aux temps d'attente des conduc-
teurs. On a également organisé un atelier sur
la pénurie des conducteurs o on demande
aux clients ce qu'ils peuvent faire pour résou-
dre le probléme. Car les conditions de travail
de nos conducteurs dépendent d’eux ou de
leurs prestataires logistiques.

Nous sommes notés en permanence et dans
ces ateliers, on a exprimé la volonté d'avoir un
retour sur ce qui se passe chez les clients. Cer-
tains sont friands de ces informations car ils
n'ont pas forcément conscience des difficultés
d I d A

de déchargement.

= Avez-vous des projets de croissance ex-
terne ? Si oui, est-ce justement pour ho-
norer I'engagement de moyens vis-a-vis
de vos clients ?

4.D.:Onl'a pratiquée récemment mais c'est de
la croissance externe d'opportunité liée & des
positionnements géographiques et & des re-
prises de sociétés avec partage de culture et
dobjectifs. Je ne suis pas dansla course au chif-
fre. La croissance externe n'est pas évidente
parce quela greffe ne prend pas toujours bien.
De plus, aucune entreprise n'est propriétaire
de ses clients, et une croissance externe n'est
pas non plus la garantie de garder des conduc-
teurs. Par ailleurs, on est sur une activité qui
justifie une course au chiffre ou l'occupation de
territoire. Pour ce dernier point, on sappuie
plutét sur le groupement Flo.

= Vous possédez déja cing poids lourds et
deux VUL au gaz. Quels autres investisse-
ments avez-vous prévus dans les éner-
gies alternatives ?

J.D.: On essaie de faire la livraison urbaine
avec des véhicules propres. On a des VL et des
tracteurs au gaz. On va acheter d'autres véhi-
cules au GNL chez Iveco mais on ne veut pas
tout miser la-dessus car il faut ére convaincu
que ce soitI'énergie de I'avenir, d'une part, etil
yadéja de bonnes avancées obtenues par le
diesel sur le plan environnemental. Par ail-
leurs, on attend des constructeurs des solu-

venus des délais nous permet de nous organi-
ser. On a une variable d'ajustement par rapport
aux délais parce qu'on accepte de faire vieillir
un peu plus les véhicules

m Quel regard, chez Depaeuw, porte-t-on
sur 'émergence des plateformes d'inter-
médiation ?

4.D.:Je pense que I'émergence de nouveaux ac-
teurs signifie souvent qu'il existe des besoins
quel'on n'a pas suidentifier, ou quel'on n'a pas
su répondre assez vite i certains besoins, L'ar-
rivée de nouveaux acteurs sur le marché doit
nous faire prendre conscience de nos
manques. Une fois qu'on a dressé ce constat...

= Oui, une fois ce constat dressé?

1.p.: Nous sommes des gestionnaires de flux
physiques, nous 'avons sous-évalué et sous-
exploité. Nous sommes également gestiol
naires de flux d'informations. Nous cam-

s
pons sur un métier & faible valeur /

ajoutée, etsila maitrise de cette valeur
nous échappe, nous allons revenir 4
au temps de mon grand-pére, c'est-
a-dire au bureau de fretoti 'on vient
chercherune prestation dontle prix -
aura été décidé par un tiers. Nos
données de géolocalisation (dont
celles de nos clients), la tragabilité de
nos véhicules sont des éléments pré-
cieux et confidentiels que I'on ne peut met-

tions en termes d'l
Ce dernier est une solution d'avenir & condi-
tion que 'on ne subisse pas le méme lobbying
que pour le gaz, dont le cofit d'achat et d'ex-
ploitation est plus élevé.

m Vous renouvelez 15 % du parc tous les
ans. g le pi

des délais de livraison ?

4.0.; Aujourd’hui, le décalage est quasiment de
six mois. Nous avons toujours voulu étre pro-
priétaires de notre parc, maitriser 'investisse-
ment et gérer son entretien. Dans notre atelier,
I'age moyen d'un parc est plutbt de quatre &
cing ans. Je pense que laisser vieillir un peu
son parc n'est pas une mauvaise idée, méme
du point de vue du bilan carbone. On est sur
des flux d'investissement assez réguliers avec
les constructeurs etle fait qu'ils nous aient pré-

treala ition de toutle monde. Nous
dire que, grice au tragage de
nos véhicules, on va pou-
voir optimiser nos char-
gements constitue I'un

des dangers du mo-

ment pour le métier.
Laisser  un opérateur

l'accés aux données

de géolocalisation de

mes véhicules

savére dangereux,

car cela lui offre la

possibilité de dé-

marcher directe-

ment  mes

clients.
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m Dong, vous n’allez pas sur ces plate-
formes?

J.D:: Non, onn'y va pas... Je ne pense pas que
ce soit un passage obligé. Loptimisation de-
meure I'un des enjeux de notre métier - c'est
I'un de nos saveir-faire - mais cela ne doit pas
signifier «la sacrifier en la confiant  la maitrise
d'un autre». En résumé, on doit laisser la
mainmise & celui qui posséde les moyens.

m L'offre en termes de solutions informa-

tiques adressée aux transporteurs est

extrémement riche. Dans votre entr

prise, quelles solutions avez-vous dé-
ployées ?

4.D.: Nous travaillons avec OMP depuis tou-

jours. Notre informatique embarquée provient

également de chez eux (nous sommes équipés

Eliot depuis 2003). Nous avons

" donc quinze ans de recul

sur 'informatique em-

barquée. A I'époque,

ils ont fait le choix

technologique de

distinguer I'unité

centrale du termi-

nal, ce qui n'était

pas le choix des

autres  presta-

taires. Thierry Gar-

nier (président de

OMP Informatique

Transport, ndlr)
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avait alors été assez intuitif sur la gestion de ce
point, nous le constatons aujourd’hui. Nous
avons besoin d'étre en mesure de les changer
indépendamment, suivant que nous soyons en
situation de livraison urbaine, en zone longue,
etc. Nous avons toujours effectué le choix
d‘avoir des outils implémentés. C'est ce qui nous
aconfortés dans celui d'OMP. Il est déja difficile
de disposer d'outils différents & faire communi-
quer ensemble. Il faut donc yréfléchir desle dé-
part.

mQuelle est votre appréciation ?

J.D.: Notre outil de gestion sociale, Eliotime,
croise le TMS et I'informatique embarquée,
ainsi que l'outil de gestion de parc. Nous avan-
¢ons avec eux sur ces solutions. Ensuite, sur des
outils tels que GedMouv, nous demandons un
interfagage, mais nous gardons toujours al'idée
de simplifier le travail de nos collaborateurs.
Lobjectif ne consiste pas 8 commencer a croiser
toutes les informations, comme celaa pu étrele
cas par exemple & la sortie de I'informatique
embarquée, quand tous les acteurs ont souhaité
se positionner sur ce marché. Cependant, Eliot
agit en complémentarité des outils construc-
teurs, connectés directement sur l'interface
FMS, afin de nous fournir de I'information sur
les profils de conduite de nos conducteurs.
Ainsi, nous pouvons travailler sur la conduite
rationnelle, la conduite sécurité - les deux étant
intimement liés puisque la conduite d’anticipa-
tion reste une conduite slire et économique.

mDe nouvelles fonctionnalités sortent ré-
gulierement sur différents modules,
comme par exemple la gestion de quaiou
la maintenance prédictive. Quel regard
portez-vous dessus ? Quels sont vos pro-
jets en cours ?

J.D.: Pour la maintenance, il s'agit d"un outil sur
lequel OMP est venu un peu plus tard et qui est
pour nous vraiment important car nous avons
fait le choix de gérer notre parc. C'est un choix
assumé, mais nous nous devons de vérifier que
nous ne nous éloignons pas d’un cofit d'entre-
tien contractuel avec un constructeur. Nous
avons toujours suivi ce sujet, mais nous
sommes en train de le développer davantage.
Pour ce qui est des projets en cours, nous opé-
rons actuellement un changement général sur
le parc de génération de dalles d'informatique
embarquée. Nous souhaitons dorénavant des
dalles extractibles communicantes, afin de pou-
voir sortir du véhicule, prendre des photos, faire
des validations, etc. Nous réfléchissons a la
question de laeCMR et travaillons également &
développer avec OMP ce que nous appelons le
Dep-connect - pour Depeauw connexion.

mDe quoi s'agit-il ?

J. D.: 11 s'agit de mettre en place chez nos clients
une connexion & notre TMS. Laquelle permet &
la fois de disposer d'une saisie de leur part en
amont des commandes, de créer des ordres de

transport directement sur notre outil, ainsi que
d'avoir acces A toute la tragabilité et au suivi de
leurs commandes en sappuyant sur nos don-
nées d'informatique embarquée. C'est une ini-
tiative qui est d'ores et déja en place chez des
clients pilotes. Nous voulons la déployer plus lar-
gement. Enfin, la gestion de quai en tant que telle
constitue pour nous un vrai sujet. Nous sommes
acteurs de la logistique et possédons un logiciel
de gestion de stock - Stock-iT, qui gére les em-
placements, lanorme GS1, etc., - et nous avons
les bons outils pour gérer nos flux transports-
TMS, etc. -, mais notre zone de transit n'est pas
bien gérée par les deux outils. Ce n'est ni le mé-
tier du TMS ni celui du WMS. Donc nous tra-
vaillons sur cette frange qui constitue un vrai

{ NOUS NOUS
RENDONS DANS
LES ECOLES ET
ENTRETENONS

DES LIENS ETROITS
AVEC LES CFA. )

dossier avec OMP, ainsi qu'avec le premier
client de I'entreprise, avec qui nous réfléchis-
sons également a la question de la tragabilité
sur nos quais. Il s'agit d'un projet collaboratif
avec ce client, car nous avons une importante
activité de consolidation amont-aval, de transit
etde stock, sur laquelle il souhaite nous appor-
ter son outil qui, une fois interfacé, permettra
d'avoir une bonne tracabilité quai.

m Quelles démarches les Transports De-
paeuw ont-ils mises en place pour attirer
les candidats ?

1.D.: Le métier de conducteur reste méconnu.
Son image s'en trouve dégradée alors qu’il
s'agit d’'une profession qui apporte de 'autono-
mie, des responsabilités et de la fraternité dans
une certaine mesure. De plus, le grand public
ignore a quel point nous agissons sur I'environ-
nement et la sécurité. Nous devons donc infor-
mer davantage sur notre métier, notamment
enallant & la rencontre des jeunes. C'est pour-
quoi nous nous rendons dans les écoles et en-
tretenons des liens étroits avec les CFA (Cen-
tres de formation des apprentis). Les nouvelles
générations craignent les heures de service
étendues mais nous leur expliquons qu'il ne
faut pas confondre 'amplitude journaliére de
travail avec le temps de service et le temps de
pause. Lorsque nous recrutons des apprentis,
nous cherchons a les fidéliser en leur incul-
quant une culture d’entreprise. C'est ainsi que
nous parvenons a pallier la pénurie de
conducteurs.
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= Comment travaiilez-vous votre marque
employeur, notamment sur le plan de la
communication?

J.D.: Outre la présentation de notre société
dans les forums pour 'emploi, notre commu-
nication passe par la participation a des salons.
Nous avons présenté un véhicule ancien en
défilant a une journée du patrimoine. Cepen-
dant, il appartient également aux syndicats
professionnels de communiquer davantage
sur les métiers du TRM, notamment en faisant
dela publicité a grande échelle. La valeur ajou-
tée de notre métier doit étre largement exposée
car le consommateur I'ignore trop souvent. Et
pourtant nous sommes trés présents dans son
quotidien, par exemple dans le cadre des li-
vraisons. La livraison gratuite, souvent propo-
sée, peut malheureusement laisser entendre
que le transport l'est également. Il serait plus
judicieux de mentionner que la livraison est
«offerte » et non gratuite.

mQuelle est votre politique de gestion des
compétences?

1. D.: Nous disposons d'un formateur en interne
pour gérer la carriere de nos salariés. Ce qui per-
met de les accompagner au plus pres et de leur
proposer du sur-mesure. S'agissant de la rému-
nération, nous proposons des salaires attractifs
car ils se situent au-dessus de la grille de la
convention collective, en plus des frais de dé-
placement. Bien entendu, nous ne pouvons pas
nous permettre d’aller au-dela car la rémunéra-
tion représente déja 40 % du prix de revient. Le
moindre écart affecterait les marges de l'entre-
prise. Je ne manque pas d'expliquer aux salariés,
notamment lors de la NAO, qu'il convient de
partager ce que 'on a gagné plutot que d’hypo-
théquer ce que l'on n'a pas. Ce qui se reflete
dans la participation et I'intéressement que
nous offrons.

mVous avez évoqué |'autonomie et la res-
ponsabilité des conducteurs, deux cri-
téres pris en considération dans la re-
fonte de la convention collective. Est-ce
que ces facteurs jouent dans vos recrute-
ments ? Et lorsque les candidats ne se di-
sent pas intéressés, quelles raisons invo-
quent-ils ?

J.p.: Ceux qui vont jusqu'au bout ont souvent
mal appréhendé le métier, comme la maitrise
des horaires. D'ot1'importance de la commu-
nication sur le métier. Par ailleurs, on fait un
effort de formation pour ne pas se limiter a « pi-
quer les chauffeurs des autres». On demande
a nos conducteurs d'étre aussi des recruteurs.
Les nouveaux arrivants sur le métier ne sont
pas forcément sensibles & nos valeurs mais
sont plutdt attentifs a leurs conditions de vie.
A cejour, onarecruté sixa sept fils de conduc-
teurs qui connaissent et reconnaissent le
métier. e
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