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1990

Le wagon complet
confirme les espoirs

L'exercice 1990 a été cloturé

pour la SNCB (en marchan-

dises comme en voyageurs)

sur des résultats positifs.

le développement de I'activité se

poursuit. Les aménagements de
I'offre poursuivis depuis 1987 conti-
nuent a sortir leurs effets: les courbes,
a quelques exceptions prés, ont toutes
pris un sens ascendant.

I "évolution des trafics indique que

Avec 67,7 millions de tonnes, le vo-
lume de marchandises transportées
marque une progression de 2,6 %, tan-
dis que les 8,4 milliards de tonnes-kilo-
metres enregistrées correspondent & une
croissance de 5 % par rapport a 1989.

L’évolution varie selon le type de trafic:

- en transport intérigur, c¢’est le quasi
statu quo: 30,9 millions de tonnes,
soit une augmentation de 0,6 %:;

- la hausse est accentuée a I'exporta-
tion: 20,1 millions de tonnes, soit
8,6 % de mieux;

- les importations accusent une légére
baisse: 11,9 millions de tonnes, c’est-
a-dire 0,8 % de moins;

- et le transit est stable, avec 4,8 mil-
lions de tonnes.

Les recettes montrent quant  elles une

croissance de 5 %.

Par grandes catégories de produits, on

peut faire état des variations suivantes:

* + 0,9 % pour les combustibles
solides:

» - 2.7 % pour les minerais;

+ -2.2 % pour les produits métallur-
giques;

* + 0,8 % pour les produits pétroliers;

* + 20,3 % pour les produits agricoles
et alimentaires;

* + 1,9 % pour les matériaux de con-
struction et produits des carriéres;

* - 5.3 % pour les produits chimiques;
* +4.9 % pour les produits divers;

* + 14,2 % pour les transports com-
binés et spéciaux.

On peut souligner en particulier la
hausse de 7,7 % des transports pour le
secteur automobile (répertorié parmi les
produits “divers”), et la constance des
transports combinés dans leur progres-
sion.

Ces résultats, dans 1’ensemble, confir-
ment les prévisions établies en cours
d’exercice, sauf pour les produits agri-
coles et alimentaires, ot ils dépassent
largement les projections.

La compression du parc de wagons a
continué en 1990 (il est passé de 29.600
4 27.400 unités) et la charge moyenne
transportée par wagon a encore pro-
gressé: elle atteint 39,9 tonnes, soit

1,5 % de plus qu’en 1989.

On relévera, parmi les actions en vue
d’actualiser I’offre, daccroitre la qua-

lité des prestations et de diminuer le
colit de production, deux faits intéres-
sants:

* le lancement, avec nos homologues
autrichiens, d’un train direct - Scaldo -
pour les relations réciproques
Belgique/Autriche, avec livraison
garantie en 35 a 40 heures, selon les
lieux d’origine et de destination;

 en méme temps, sous I"appellation
Norlink, I'établissement d’une liaison
directe Belgique/Pays Scandinaves:
dans le sens sud-nord, Norlink réduit de
12 & 24 heures le délai total de trans-
port.

L’année 1991

Les progres en trafic international
seront soutenus en 1991. Plusieurs
améliorations sont en préparation:

* le service Norlink devrait rejoindre le
peloton des trains a délai garanti; )

1.

INFORMATIONS SNCB 1/91



A

V&L BONS SNOILLYWHOSNI

» de nouvelles liaisons de qualité
doivent voir le jour entre la Belgique et
le sud-ouest francais (principalement
Bordeaux et Toulouse) ainsi qu’entre la
Belgique et le nord de I'ltalie (essen-
tiellement la Lombardie et le Piémont).

1991 verra aussi I'entreprise ferroviaire
vivre deux étapes importantes.

D’une part, la SNCB présentera au gou-
vernement un plan décennal d’investis-
sement basé sur la modernisation du
réseau ferré intérieur et I'entrée du rail
belge dans I'ére TGV. Un certain nom-
bre de priorités ont été déterminées,
notamment pour la mise en place du
réseau de base marchandises (prévu par
le plan Star 21) qui doit accroitre la
capacité d’acheminement, offrir une
grande souplesse d’exploitation et per-
mettre d’élever a la fois les limites de
charge (22,5 tonnes a I'essieu) et la
vitesse de circulation.

D’autre part, la loi réformant les
entreprises publiques devrait entrer en
vigueur. Elle donnera a I’entreprise fer-
roviaire une nouvelle autonomie

d’action et distinguera mieux ses obli-
gations de service public de la partie
purement commerciale de son activité.

Un contrat d’entreprise sera négocié
avec I’autorité nationale en vue de fixer
les objectifs et engagements de chaque
partie pour une durée déterminée.

Ces ¢étapes franchies, la SNCB dis-
posera des moyens nécessaires pour
affronter les défis d’une Europe plus
ouverte et remplir le réle de trans-
porteur performant et respectueux de
I’environnement que les décideurs poli-
tiques lui assignent.

‘Bons résultats en 1990 pour

Interferry S.A.

La société anonyme INTERFERRY,

filiale de la SNCB, a enregistré en 1990
| des résultats positifs dans ses différents
| secteurs d’activité.

Trafic conteneurisé international pour
Intercontainer: 214.604 unités, soit
+4.7 %. (A Anvers: + 3,43 %.

A Zeebrugge: + 37,06 %)

| Sur le terminal anversois, Interferry a
traité 60.190 conteneurs, dont 37.791 en
trafic international. C’est un léger recul,
largement compensé par la croissance des
transbordements effectués aux quais

mémes (+ 8,2 %).

Trafic Interfrigo, sous température
dirigée: 9.123 wagons, soit + 41,1 %.

B

Le marché européen du trans-
port connait un développe-
ment orageux - mais il n’est
pas le seul. Une des raisons ?
La date magique de 1993 et
de la mise en oeuvre du mar-
ché unique approche rapide-

ment. Afin de pouvoir relever

les défis, les chemins de fer
adoptent une stratégie com-

mune. La SNCB participe a

cet effort et a déja traduit cer-

taines mesures dans son plan

STAR 21, non sans oublier

ses propres spécificités.

L’évolution du marche

Le plan part d’une série de constata-
tions. Les besoins de transport ont fort
évolué. On est passé notamment du
transport de masse a des volumes plus
réduits. Les fréquences sont devenues
moins réguliéres. La dispersion géo-
graphique des destinations fait en sorte
que les relations de trafic augmentent
en nombre. La constitution de stocks
est trés limitée et la ponctualité, comme
les délais de livraison, prennent de plus
en plus d’importance.

Parallélement, les autres moyens de
transport ont perfectionné leurs tech-
nologies et ont bénéficié¢ des importants
investissements effectués pour amélio-
rer 'infrastructure routiére.

Le transport devait logiquement
s’adapter 4 I'internationalisation accrue
du commerce. Dans ce contexte, il est
incontestable que les ports belges ont
gagné en importance.

Enfin, le transport est devenu un mail-
lon & part entiére de la chaine logis-
tique des échanges.



L a SNCB en Europe

La SNCB se devait de faire des choix
précis dans ce contexte nouveau. Trois
grands principes animent cette volonté
de renouveau:

- le niveau de qualité des services doit
¢tre €levé, en proposant un transpori
plus rapide et plus fiable encore;

- le chemin de fer ne veut plus étre
“limité" a son seul role de tractionnaire
et entend apporter une valeur ajoutée a
son produit;

- mais le tout doit s accompagner d’un

accroissement de la productivité et
d’efforts de rationalisation.

Que faire ?

Les efforts entrepris pour améliorer la

qualité du transport ont été entamés il y

a quelques années. Ce fut le cas pour le
marché du transport diffus (par wagons
isolés). En transport conventionnel,
I’amélioration qualitative et I’augmen-
tation de la productivité ne sont possi-
bles que si I'on se concentre sur des

marchés et des axes de transport précis.

En tenant compte de ces réalités nou-

une stratégie au
niveau des défis

velles, nous participons au développe-
ment du programme “EurailCargo™. En
d’autres termes, nous ¢tablissons entre
les principaux points de chargement et
déchargement en Belgique et les
régions économiques européennes
importantes des liaisons directes a délai
d’acheminement garanti. La ponctualité
a longue distance en est une caracté-
ristique majeure: le train part dans
I"apreés-midi et arrive chez le desti-
nataire de 40 a 45 heures plus tard,
selon la distance.

Interdelta assure, depuis 1987, la liai-
son entre la Belgique et le delta du
Rhone, dans le Midi de la France.

Scaldo nous relie quotidiennement,
depuis mai 1990, a I'est de I Autriche.
Norlink est appelé a couvrir les princi-
paux centres suédois. 1l est probable
qu'une liaison semblable sera assurée
au départ des autres pays nordiques vers
la Belgique.

Le transport intermodal et combiné a le
vent en poupe. Son expansion perma-
nente rend indispensable I'injection
d’investissements nouveaux dans les
terminaux.

Plus haute valeur ajoutee

Améliorer la qualité des services ne
suffit pas. Nos activités marchandises
doivent pouvoir bénéficier d’une plus
haute valeur ajoutée.

Les projets suivants sont envisagés:

- I'implantation de gares multifonctions,
situées sur [’'ensemble du réseau est a
I’étude. Elles remplaceront les ancien-
nes cours a marchandises. L’ objectif est
de proposer une série de services aux
extrémités du transport. Un exemple 7
Manutention, transport terminal

INFORMATIONS SNCB 181
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par camion, stockage,
accomplissement des formalités
douanieres. L'exploitation de ces ter-
minaux peut étre confice, de préfé-
rence, a des entreprises privées:

- nous entendons automatiser et orga-
niser les échanges d’informations a
I'usage des clients. La lettre de voiture
¢lectronique constitue ['une des prio-
rités absolues. A terme, il s’agit de rem-
placer le papier par des ordres informa-
tiques, donnés de chez lui par le client.
Nous en sommes a un stade d’essai de
ce systeme international appelé
Euraildata.

Un deuxieme élément important est,
sans conteste, une amélioration des
informations sur les horaires et les
délais de livraison d'un transport et son
suivi en temps réel;

- nous tendons & une plus grande pro-
ductivité en fermant des installations,
cours a marchandises et raccordements
peu rentables. Ainsi, les moyens dis-
ponibles pourront étre utilisés au
mieux. Le nombre et le type des wa-
gons sont, sans cesse, adaptés aux
besoins des divers segments du marché.

Réseau de base

Sur le plan technique, les options
s’appuient sur un réseau de base aux
caractéristiques suivantes: une vitesse
¢levée (jusqu'a 120 km/h) et des
charges de 22,5 tonnes par essieu.

En gros, le réseau de base relie les ports
aux principales zones industrielles
intérieures et aux postes fronticres.
Comme elle entend, de surcroit,
développer son trafic voyageurs, la
SNCB sera amenée a accroitre la capa-
cité de certaines lignes.

International

La SNCB doit, d’ici a 2010, pouvoir

“pousser” son trafic jusqu’a 90 millions
de tonnes (pour 67,7 millions de tonnes
en 1990). La cible essentielle sera donc

le trafic international. Nous espérons
doubler (de 30 a 60 millions de tonnes)
le trafic de départ et d’arrivée. Une
coopération étroite avec les autres
réseaux de chemin de fer s’impose plus
que jamais.

Les services de marketing des
entreprises ferroviaires collaborent déja
activement au sein d’Unions d’Offres
par axe. Des “communautés d’intéréts”
par secteur économique seront égale-
ment créées (voir dossier sur le secteur
automobile dans ce numéro). Des
équipes de vente nationales pourraient,

dans ce cadre, collaborer étroitement 2
des offres communes.

Le management d’axes fera I’objet de
la phase suivante. Il implique que le
marketing et la vente sur les axes choi-
sis soient confiés a une structure supra-
nationale. Le défi européen et les con-
séquences d’une politique nationale et
supranationale qui en découlent ne peu-
vent pas étre perdus de vue. La réponse
apportée par la SNCB et ses partenaires
doit étre a la hauteur de ce défi.




estion des marcheés:
quelques changements

il est un moment particulierement

propice aux changements, c¢’est

bien le début de I'an. C’est d"ail-
leurs ainsi que I'année 1991 commence
chez nous. Les personnes qui consti-
tuent I’équipe, vous les connaissez déja
pour la piupart: nous vous les avons
présentées dans de précédentes ¢di-
tions. Ces personnes sont, depuis un
certain temps, vos interlocuteurs, sou-
cieux de répondre a vos questions et de
vous aider a trouver des solutions dans
les secteurs qu’elles géraient. Ce sera
encore leur préoccupation premiere
dans le nouveau domaine désormais
sous leur supervision. Voici donc ces
changements.

Michel Jadot quitte la branche
marchandises pour rejoindre le service
voyageurs; il y devient le responsable
de la division Instruments de vente et
Promotion. C’est Herwig Oudaert qui
prend la reléve du secteur chimie et
engrais.

Piet Lamon, remplacé par Francois De
Visscher au Transport combiné, devient
CdO (Chef de Centre d’Objectifs) au
sein de la société Intercontainer a Bile.
Le secteur parasidérurgie et non-ferreux
est désormais dirigé par Patrick
Wallays.

Quant a celui des produits de carriere et
matériaux de construction, sa gestion
est remise entre les mains de Serge
Godefroid (ex-animateur des ventes).
Judith Vankeer, qui s’ occupe
d’Interdelta ainsi que de RailEasy, est
désormais chargée de la promotion des
ventes.

Enfin, Johny Ramboer étend ses
activités habituelles (industrie automo-
bile) au secteur verre, appareils €lec-
triques, machines, caoutchouc.
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Notre équipe de vente
a Bruxelles

L’'équipe de vente qui couvre
la région bruxelloise est instal-
|ée dans un boulevard du cen-
tre, entre place Rogier et
place De Brouckere.

Son territoire est centré sur la

Région économique, et
s’étend jusque Hal/Lembeek,

Rhode-St-Genése, Haren-Sud

et Nord, Jette.

a région de Bruxelles, ¢’est:
- plus d’un million d’habitants;
- plus de 1.000 écoles et, pour ce qui

concerne le secondaire et le supérieur
seuls, environ 220.000 étudiants;

- un secteur hotelier qui enregistre 2,3
millions de nuitées par an:

- le plus grand péle d’emploi de
Belgique.

La clientele marchandises de cette
région peut étre ventilée en trois caté-
gories:

- un réseau ferroviaire privé - CFI - qui,
d’Haren-Nord, dessert les implantations
industrielles importantes dans la zone
du canal;

- de nombreuses entreprises implantées
ailleurs dans le pays, mais qui ont a
Bruxelles leur centre de décision;

- de nombreux centres de production
soit dans le tissu urbain soit dans les
zones industrielles de périphérie, qui
traitent aussi bien les produits
métalliques, les eaux minérales, les pro-
duits chimiques, les machines de
chantier, I"appareillage €lectrique, le
charbon, les céréales, les produits
pétroliers, les mitrailles, etc.

Bruxelles disposant d’un port intérieur,
le marché du transport nous met en
concurrence vive avec la route et la
voie d’eau. C’est dans des opérations
globales, comprenant une gamme €ten-
due de services éventuellement sous-

traités, ainsi que dans les formules
intermodales, que la SNCB participe
activement a la vie économique de la
région.

L’équipe

Danny Verbelen (1) dirige la représen-
tation commerciale et entretient les
contacts avec les clients des secteurs
automobile, produits métalliques, élec-
troménager, énergie et divers.

Eric Timmermans (7) I'assiste dans
les secteurs produits chimiques, bois et
produits agricoles, produits métalliques
et divers.

Dirk Verstappen (4) et Paul Beirens
(6) assurent, a la représentation méme,

»
iy
I¥3

1. Danny Verbelen
| 2. Willy Pieteraerens
| 3. Josiane Devacht
4. Dirk Verstappen
5. Mireille Demolder
6. Paul Beirens

7. Eric Timmermans

le suivi des dossiers et le service aprés-
vente.

Josianne Devacht (3), Willy
Pieteraerens (2) et Mireille Demolder
(5) sont les spécialistes des tarifs,

préts a vous faire toute offre de prix
pour des transports intérieurs et interna-
tionaux.

Son adresse

Représentation commerciale SNCB
Boulevard Adolphe Max 142

1000 Bruxelles

Téléphone 02/219 00 40

Téléfax 02/525 46 16
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Pied au plancher

mobile est I'un des points forts

de la SNCB. La preuve: les che-
mins de fer n‘ont pas seulement
maintenu leurs positions sur ce mar-
ché mais les ont améliorées. Or, le
marché des transports de véhicules
est particuliérement exigeant et il
ne suffit pas d'avoir de bonnes réfé-
rences, il faut encore que le trans-
porteur, jour aprés jour, prouve ses
capacités et sa fiabilité. Et ce, face a
des clients trés attentifs. Il lui appar-
tient également de faire preuve de
flexibilité et de souplesse et de tra-
vailler au méme niveau élevé que les
constructeurs. En effet, bien plus
que jadis, le travail dans les usines
d'assemblage est tributaire du bon
fonctionnement du service des
transports. Il s'agit de combiner
vitesse, fiabilité et qualité.

L e transport pour l'industrie auto-

Les grands constructeurs établis
dans notre pays ont confiance en la
SNCB. lls confient au chemin de fer
non seulement le transport de leurs
piéces détachées (pour |'assem-
blage), mais aussi celui des véhicules

finis. Cette partie de notre activité
concerne principalement des échan-
ges internationaux et des exporta-
tions.

Des contacts réguliers sont
entretenus avec nos clients. Ainsi, les
responsables de marché se font une
idée aussi précise que possible de
I'évolution des besoins. Des efforts
considérables sont entrepris pour
faire coincider I'offre ferroviaire
avec la demande. Cet esprit com-
mercial a suscité, ces dernieres
années, des commentaires élogieux
de la part des constructeurs automo-
biles, séduits par notre coopération.
Il est permis dés lors de se montrer
optimiste quant a l'avenir et a la
part du marché qui sera dévolue aux
chemins de fer.

Ce dossier apporte le témoignage
de quelques clients. || met en lu-
miére |'organisation du trafic et les
besoins en matiére de transport
dans le secteur automobile. Il dresse
enfin un bilan de nos activités.

Allons-y, pied au plancher !

INFORMATIONS SNCB 1/91
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LES CRITERES
D'ACHAT

DE HAUTES
EXIGENCES

S i une entreprise veut
répondre parfaitement
aux besoins de ses clients
actuels et potentiels, il lui
faut évidemment bien les
connaitre. Les construc-
teurs automobiles ont une
exigence prioritaire: |a fia-
bilité de leurs transpor-
teurs. C'est, en tout cas, ce
que |'expérience pratique
et les études de marché
nous ont enseigne.

Coopers and Lybrand s’est
livré a une étude appro-
fondie des criteres majeurs
dans le secteur automobile
quand il s'agit de choisir
un transporteur. Cette
étude a été réalisée pour
le compte de British Rail, la
SNCF, la Deutsche Bundes-
bahn et la SNCB. Elle avait
pour but d’évaluer la
rentabilité du transport de
pieces détachées et de
voitures par le Tunnel sous
la Manche. Mais ses résul-
tats sont applicables égale-
ment au transport conti-
nental.

Fiabilité

" Les principaux construc-

teurs ont donc été inter-
rogés sur leurs critéres de
choix d'un transporteur.
Premier critére absolu: la
fiabilité. Les neuf entrepri-
ses interrogées (BMW, Fiat,
Ford, GM, PSA, Renault,
Rover, VAG et Volvo) ont
adopté cette méme atti-
tude. Elles exigent 100 %
de sécurité. C'est logique
car chaque rupture ou
défaut peut se répercuter
sur toute la chaine logis-
tique. Une fiabilité
garantie constitue donc
I'argument supréme. C'est
aussi simple que cela. Cette
régle vaut encore davan-

tage pour le transport de
piéces détachées que pour
celui des véhicules montés.
Les unités d'assemblage
travaillant a la minute
prés, toute interruption de
la production ou tout
stockage excessif pour
éviter cette éventualité
auraient des conséquences
catastrophiques.

En deuxiéme position vient
le service. On pense plus
particuliéerement aux délais
de livraison les plus courts
et a la sécurité du trans-
port. Les risques de dégats
aux voitures transportées
ne sont pas plus élevés sur
rail que sur route. Mais les
clients insistent pour qu'on
tende a les réduire encore.
Certains suggerent méme
I'utilisation de wagons fer-
més plutét qu'ouverts.

Arguments
supplémentaires

Les délais de transport -
particulierement sur de
longues distances - ame-
nent trés peu de plaintes.
Certains clients insistent
cependant pour que ces
délais soient encore rac-
courcis pour le transport
des pieces détachées. Cette
attente s'inscrit dans le
cadre de la philosophie
“just-in-time"”, qui méne a
la construction des véhicu-
les “sur commande”.

Moins pressant mais égale-
ment important: le souhait
exprimé par les construc-
teurs de voir mis en place
un systeme commun de
suivi des mouvements de
véhicules et de pieces déta-
chées. Les efforts de la
SNCB dans ce domaine
sont des arguments de

vente supplémentaires.
Dans le domaine de la
logistique, un intérét
s'exprime pour |'usage de
wagons fermés, mais les
demandeurs ne sont pas
préts a investir eux-mémes
a cet effet. Il ne s'agit pas,
en réalité, d'une exigence
prioritaire. Les construc-
teurs des grandes marques
européennes disposent de

raccordements ferroviaires.

Ils n'ont pas d'objection a
la création de terminaux
multi-clients ou a un
recours au transport com-
biné.

Ces derniéres annees, la
SNCB a pu conquérir des
parts de marcheé supplé-
mentaires dans le trans-
port des piéces détachées
pour voitures. Compte
tenu des exigences crois-
santes de ses clients, ce
résultat témoigne de sa
capacité a répondre de
maniere dynamique aux
impératifs nouveaux.




TOUJOURS
A L'HEURE
AVEC LES
CHEMINS
DF FER

L'HEURE,
C'EST L'HEURE

a production "juste-a-
temps” est le nec plus
ultra de I'assemblage auto-
mobile. La production a la
chaine “remonte” en quel-

que sorte de l'unité de
montage jusque dans les
usines des fournisseurs de
pieces. Le chemin de fer en
constitue un véritable
maillon.

Malgré les différences de
méthodes de travail entre
les constructeurs, le prin-
cipe “I'heure, c'est I'heure”
a connu une percée défini-
tive. Vite, toujours plus

vite: tel est désormais le
mot d‘ordre. Et pour cause:
I'objectif est de constituer
le moins de stocks possible,
afin de comprimer les
couts de production. On

évite ainsi les coliteux es-
paces de stockage et on
produit, en quelque sorte,
“a la carte”. Chaque con-
structeur entend réduire
au maximum ses colts de
production et garantir les
délais de livraison les plus
courts. |l y va de la con-
quéte des marchés.

Livraison ciblée

La productivité des con-
structeurs automobiles
peut étre accrue propor-
tionnellement a la fluidité
de la logistique, particu-
lierement dans la livraison
des piéces détachées. La
méthode est simple, mais
elle comporte certains
risques. Les pieces déta-
chées sont livrées au fur et
a mesure de leur utilisation
dans la chaine de pro-
duction. Quelques heures
a peine apres leur arrivée,
les piéces doivent avoir
abouti au “bon endroit”
dans la chaine. Le véhicule
une fois monté, il doit
quitter rapidement 'usine
pour se retrouver au plus
tét chez un concession-
naire.

Le bon fonctionnement du
systéme exige 100 % de
qualité a chaque stade de
la chaine. L'information
doit passer rapidement et
de maniére correcte. L'age
du papier est révolu !
Qu'un petit maillon fasse
défaut, et c'est I'arrét tem-
poraire pour des centaines,
voire des milliers de tra-
vailleurs. Des solutions al-
ternatives doivent dés lors
étre adoptées séance te-
nante.

Les sécurisants

Le systéme just-in-time ne
peut, bien entendu, pas

étre appliqué a l'infini. La
compression des colts de
production et |'accéléra-
tion croissante de la pro-
duction dans toutes ses
phases ont leurs limites. Et
cela, quel que soit le
moyen de transport choisi.
Il faut prévoir, par con-
séquent, des marges de
sécurité. Lune d'elles con-
siste a établir des lieux de
stockage intermédiaires,
limités mais centraux, re-
liés par un systéme de
navette aux unités de pro-
duction.

Le rail ne craint pas ces
développements. Il évolue
en phase avec ses clients. Si
ces derniers passent des
commandes de volumes
suffisants pour certaines
destinations, la SNCB s'en
acquitte sans probléme.
Elle réalise chaque jour ce
genre de mission. Certains
constructeurs - et non des
moindres - peuvent en
témoigner.
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as moins de 10 % des

wagons en mouvement
sur le réseau belge sont
utilisés au service de l'in-
dustrie automobile. Ce
n'est pas rien.

La SNCB achemine essen-
tiellement deux catégories
de produits pour ce sec-
teur. D'abord les voitures
terminées et les petits utili-
taires, dont 900.000 ont
été menés a destination en
~+  1990. Le transport des
camions peut étre consi-
4y, déré comme marginal.

@ ' Parailleurs, la SNCB

T "~ s'occupe également du

" transport des pieces
‘détachées, qui a re-

£ § présenté, pour la seule

AWV P année 1990, un volume de
1,2 million de tonnes. Et ce

n'est pas tout. Divers pro-

duits, comme des coils, des
mitrailles, du matériel

1987 1988 1989

| = (ransit O =importation

d'emballage et des
palettes, sont transportés
pour les constructeurs
automobiles sans étre
repris dans ces statistiques:
ils figurent dans d'autres
rubriques, comme par
exemple le transport par
conteneurs.

Direction:
I'exportation

Il convient, lorsqu’on parle
de pieces détachées, de
distinguer les “livraisons
fournisseurs” et les “trans-
ports inter-usines”. Les
premiéres sont destinées a
I'approvisionnement des
entreprises d'assemblage
belges. Elles comprennent
en amont |‘arrivée des
piéces et en aval I'évacua-
tion du matériel d’embal-
lage vide. Le transport de
piéces entre usines est

Voitures neuves transportées par la SNCB

1990

@ =exportation

surtout I'affaire de Ford et
de General Motors. Ces
entreprises produisent
elles-mémes certaines
piéces qui sont utilisées par
d'autres usines de leurs
groupes. Il s'ensuit une
spécialisation accrue et des
échanges entre les usines
implantées sur le continent
et celles du Royaume-Uni.

Pas moins de 93.818 wa-
gons ont été expédiés en
1990 pour assurer ce trafic
de pieces détachées.

Les voitures montées sont
acheminées dans toutes les
directions... Importations
de pays européens et
d'Outre-mer, exportations
un peu partout dans le
monde, par terre et par
mer. La SNCB a utilisé en
1990 quelque 86.609 wa-
gons dont la plupart
étaient la propriété de fir-
mes privées (Ausiliare,
STVA, SITFA, ATG, Italrail,
Transwaggon).

'augmentation sub-
stantielle de ces types de
trafic est assez spectacu-
laire. Entre 1983 et 1990, le
transport ferroviaire pour
le secteur automobile a
augmenté de 64 % ! Cette
croissance est due essen-
tiellement au transport de
voitures assemblées

(+ 109 %), bien que celui
des piéces détachées se
soit aussi bien développé
(+ 36 %).

Une excellente
part du marché

“Les chiffres-parlent d'eux-
mémes”, nous dit Johny
Ramboer, le chef de
marché automobile. Avec
une moyenne de 44 %, la
part du marché pour les
chemins de fer est plus que
satisfaisante. "Et nous




avons encore certaines
cartes a jouer. La réduction
drastique des voyages a
vide aprés livraison nous
permettra de proposer des
prix encore plus compéti-
tifs. La capacité de trans-
port des wagons devient
plus grande. Nous con-
tinuons a investir en
matiére d'informatisation
et de bureautique. Et la
formation de trains d'axes
de grande longueur favo-
rise la rapidité et la régu-
larité du trafic”.

Il est généralement admis -
et a juste titre - que le
transport ferroviaire assure
les meilleurs services en
transport de masse et a
longue distance. Transpor-
ter a moins de 300 km
serait moins intéressant.
Mais cette facon de voir
doit, selon J. Ramboer, étre
nuancée: “Le plan “STAR
21" va modifier sensible-
ment notre méthode de
travail. Nous serons
compétitifs également
pour les chargements de
moindre volume. Le déve-
loppement du wagon privé
est plus soutenu que
prévu.”

Perspectives
d’avenir

Le chef de marché ne
cache pas qu’une chute de
la production automobile
pourrait avoir des con-
séquences directes sur le
trafic assuré par la SNCB. Il
percoit des tendances par-
fois contradictoires: “Les
perspectives ne sont pas
aussi bonnes qu‘il y a envi-
ron un an. Nous estimons
que Nous pourrons nous
maintenir cette année a
notre niveau mais qu'il n'y
aura pas accroissement.
Dans les milieux des con-

Le trafic international de voitures de la SNCB en 1989
(import + export)

Espagne 11,70%

. . T anoa 75 V4G,
Autriche 4,35% France 25,24%

Suisse 3,28%

i Allemagne 21,73%
Italie 19,66%

Part des exportations
prise en charge par la SNCB

Part des importations
prise en charge par la SNCB

structeurs, on s'attend,
d'ici a 1992, a une certaine
stagnation des ventes et
donc du trafic. Une fois le
"Grand marché intérieur”
réalisé, I'activité écono-
mique devrait reprendre
de la vitesse et le ciel
s'éclaircir. L'insécurité dé-
coulant de la Guerre du
Golfe n’est pas négli-
geable. Ce conflit aura-t-il
fait chuter la production ?
Ou bien un marché réduit
procurera-t-il une meil-
leure position concurren-
tielle pour les chemins de
fer ? Par ailleurs, |'ouver-
ture des marchés a I’Est,
notamment le marché
automobile, peut ouvrir de
nouvelles perspectives. En
méme temps, la concur-
rence sur le marché du
transport est plus vive que
jamais. Qui peut dire com-
ment cette situation
évoluera” ?

Communauté
d’intéréts

Tout bouge, c'est évident.
Malgré la concurrence, - et
peut-étre précisément en
raison des risques et des
inconnues qu‘elle apporte
- les formes de coopération
se développent. Les divers
réseaux ferroviaires affer-
missent leurs liens dans
I'optique de 1993. Des pro-
priétaires privés de wagons
et méme des transporteurs
routiers voient d’un bon
oeil I'intégration des tra-
fics, méme si elle n’est pas
toujours facile a réaliser.
En effet, parallélement aux
intéréts communs, sub-
sistent des ambitions
contradictoires.

Les chemins de fer ont une
longue tradition de coopé-
ration pour des raisons

=0
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techniques et opéra-
tionnelles. Des “unions
d’offres” ont été consti-
tuées, pour faciliter le tra-
ficinternational au béné-
fice des clients et des
réseaux eux-memes. Les
entreprises ferroviaires ont
effectué, a présent, un pas
supplémentaire en déci-
dant, en 1989, de renforcer
leur coopération sur les
plans structurel, opéra-
tionnel et commercial, afin
d'acquérir une partie des
trafics nouveaux con-
sécutifs a la réalisation du
Marché unique. Le concept
d'une communauté
d’intéréts a vu le jour au
début de I'année 1990,
avec la création de la
“Communauté d'intéréts
automobile”.

Et J. Ramboer de préciser:
“Les chemins de fer se pro-
filent comme une commu-
nauté qui, avec la collabo-
ration éventuelle des pro-
priétaires de wagons, est
préte a répondre aux exi-
gences des clients. Un
exemple ? Un client choisit
la SNCB, qui s'engage a
prendre en charge tous les
problémes de transport du
constructeur automobile
en lui présentant un “pro-
duit complet”. Nous nous
chargeons de la formation
du prix, et nous négocions
ce qui concerne le service
apres-vente et le regle-
ment des litiges. “A la
carte”, nous proposons
alors soit un prix intégré,
soit uniquement de trac-
tion. En tous les cas, le
client reste roi. Nous
sommes partisans d'une
grande transparence des
prix sur le marché des
transports. Ainsi, nous
défendons non seulement
nos propres intéréts, mais

L6/ BONS SNOLLYWHOSNI

aussi ceux de nos clients.
Quoi qu'il en soit, les prix
du marché existent et sont
incontournables”.

Des communautés
d'intéréts seront créées
pour tous les segments du
transport de fret. Celle

du secteur automobile est
la seule a ce jour.
L'expérience que nous en
tirerons sera précieuse
pour la suite.

Complémentarité

Des rapprochements sont
également envisagés entre
transporteurs routiers, du
moins dans le secteur auto-
mobile. Il apparait de plus
en plus que non seulement
sur le plan de la stratégie
mais aussi dans la pratique,
les deux principaux
moyens de transport ne
sont ni incompatibles ni
fondamentalement
adversaires. lls peuvent
étre complémentaires. Le
transport combiné en est
une vivante illustration. Il a
ouvert la porte a une
coopération entre le rail et
la route dans le domaine
du transport convention-
nel. Il est probable que les
constructeurs automobiles,
qui n’entendent pas met-
tre tous leurs oeufs dans le
méme panier, accéléreront
ce rapprochement.

“La complémentarité
serait bienvenue pour
toutes les grandes entre-
prises de transport, pour
qu’elles puissent rentabili-
ser leur parc roulant”,
estime J. Ramboer. Pour
les chemins de fer, il

s'agit de répondre au
probléme du transport
capillaire. Un train se rend
d’un point A au point B; et
les réseaux ne peuvent pas

assurer eux-mémes |'enle-
vement et la livraison
directe lorsque les entre-
prises ne sont pas rac-
cordées au réseau.”

Quel que soit le paysage
du transport dans les
années a venir, les idées ne
manquent pas a la SNCB
pour améliorer ses pro-
duits et jouer un réle tou-
jours plus important. Les
clients peuvent en étre
assurés. Ce sera a leur
avantage, sans conteste.




UN AMI
DES CHEMINS
DE FER

n nous rendant chez

Louis Elsen, chef du ser-
vice Transport et Manuten-
tion des usines Renault,
nous avons repéré im-
médiatement la présence
du chemin de fer, prét a
embarquer des véhicules.
La Régie Renault lancait le
lendemain sa nouvelle
Clio. Un service de trans-
port fiable et rapide était
dans ce cas précis plus
nécessaire que jamais. La
SNCB pouvait répondre a
ces critéres.

Le siege central de
Renault, a Billancourt, con-
clut chaque année avec la
SNCF un contrat pour le

Louis Elsen
in situ

RENAULT

transport de piéces de tole,
notamment vers |'usine
d‘assemblage de Vilvorde.
On tient compte, a cette
occasion, de la production
envisagée pour chaque
usine. L'expédition des vé-
hicules montés est quant a
elle confiée a la filiale de
Renault, la CAT, dont nous
avons parlé dans notre
numéro 4 de 1990.

Un ami des
chemins de fer

L. Elsen est un partisan
convaincu du transport fer-
roviaire. Il nous I'explique
dans son style direct et

sans eguivoque: “Compte
tenu de |'évolution ac-
tuelle du trafic routier, la
direction, et moi-méme,
sommes entierement ga-
gnés a l'idée qu'il faut
maintenir le rail. Cela ne
veut pas dire, pour autant,
que nous n‘utiliserons que
lui. Il ne faut pas mettre
tous ses oeufs dans le
méme panier. Mais en ce
qui concerne les chemins
de fer, j'y vois la solution
pour des transports de
grand volume. Cela ne
nous empéchera pas
d’envisager d'autres
formes de collaboration.
Mais nous aimons les che-
mins de fer. La preuve ?
Nous avons persuade
I'importante usine de
Sandouville, qui est un de
nos grands fournisseurs, de
s'équiper d’'un raccor-
dement ferroviaire.”

Le dynamisme nouveau
des entreprises ferroviaires
cadre parfaitement dans
un secteur qui compte

parmi les plus performants.

Et L. Elsen de poursuivre:
“Appelons un chat un
chat. Dans le passé, il y a
eu des probléemes, mais ils
ont pu étre résolus. Nous
avions l'impression, na-
guere, que la SNCF et la
SNCB s'étaient carrément
endormies. Mais depuis
quelques années, nous
avons changé d’avis.
Désormais, la souplesse et
la flexibilité y sont de
rigueur. La volonté d'adap-
tation constante et de
changement sont doréna-
vant les moteurs des che-
mins de fer”.

Pas de fantaisies

La concurrence est tres
aigué dans le secteur auto-
mobile. Pas question, deés

>
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lors, de se livrer a des fan-
taisies. C'est pour cette rai-
son que L. Elsen apprécie
la ponctualité des chemins
de fer. “Nous avons con-
venu que les wagons de
piéces détachées nous
parviennent chaque matin
a 7 heures. Les trains dits
“techniques” - dont 65 %
partent de Paris et 35 %
des environs du Havre - se
trouvent chez nous des 6 h
30 et parfois méme a 6
heures. Il n'y a donc pas
lieu de se plaindre. Si, par
hasard, quelgque chose ne
tourne pas rond, cela
s'avére généralement
imputable a une erreur
d‘expédition ou a un acci-
dent, et non au chemin de
fer. Mais méme dans ce
cas, nous sommes en
mesure de redresser trés
vite la situation. Notre

amene, en principe, les
piéces indispensables pour
une journée de produc-
tion. Bien que la marge de
manoeuvre, pour certaines
pieces, soit plus impor-
tante, la “réserve” qui sub-
siste en fin de journée per-
met généralement d'as-
surer le travail du lende-
main. Une véritable révolu-
tion par rapport a ce qui se
passait il y a quinze ans en-
viron. A cette époque, les
“piéces stratégiques”,
comme les toles, les
moteurs ou les boites de
vitesse, passaient deux
semaines en magasin. Les
piéces dites “normales” y
transitaient pendant 5a 6
jours avant de rejoindre les
chaines de montage. Grace
au nouveau systeme “just-
in-time”, c'est désormais
du passé. Le nouveau sys-

fournisseur le plus éloigné
ne se trouve qu'a dix heu-
res de route. Et chaque
entreprise dispose, en
moyenne, de trois camions
pour les cas d'urgence.

Fourniture selon
les besoins

Renault entretient un
stock de téles de deux
jours en moyenne. Le train
qui arrive tot le matin

téeme n’est toutefois pas
considéré comme un
absolu chez Renault. “Le
JIT est un concept large.
Nous conservons une cer-
taine flexibilité. Nous ne
déchargeons pas tous les
wagons a leur arrivée mais
nous y puisons les piéces
selon les besoins”, ajoute
L. Elsen.

Quelque 80 % des piéces
détachées arrivent de

France, méme si I'Espagne
participe de plus en plus a
I'approvisionnement. Avec
ses 4.000 travailleurs, I'u-
sine dispose d’'une capacité
de production de 180.000
autos par an. Ce sont es-
sentiellement des “Clio”
(qui remplacent progres-
sivement les R 5), et des R
21. Chaque année, pas
moins de 3.500 wagons
fournissent des piéces
détachées et 2.300 d’entre
eux repartent chargés de
“vidange” ou, dans une
moindre mesure, de pro-
duits semi-finis. Les wa-
gons de grand volume - du
type EVS - sont les plus
utilisés. Avec leurs 200 m3,
ils offrent une capacité
trois fois supérieure a celle
des anciens wagons a 2
essieux.

Et Louis Elsen de conclure:
“Une étude avait été effec-
tuée en 1989, sur |I'hypo-
these d'une suppression du
trafic ferroviaire. Nous dis-
posions de place en suf-
fisance pour tout traiter
par camion, mais nous
nous sommes Opposes, ici a
Vilvorde, a cette éven-
tualité. L'évolution semble
nous donner parfaitement
raison”.

RELATIONS
EXEMPLAIRES

Lorsque la production de
voitures de |'ancienne
usine GM, sur le site |, a
été arrétée et transférée
vers le site II, plus récent, le
faisceau de réception est
devenu trop petit. General
Motors n'a pas attendu
pour concevoir avec la
SNCB une installation de
plus grande capacité.

- GM assemble quelque 76
| véhicules par heure, en

deux pauses de dix heures
par jour, plus un “shift” le
samedi. Sur une base
annuelle, cela représente
quelque 400.000 véhicules
par an, pour un effectif de
9.000 travailleurs. A partir
du site Il, des voitures
montées dans d'autres
pays européens sont redis-
tribuées sur les marchés

| belge et luxembourgeois.

Les piéces pour les modéles
Kadett et Vectra assemblés
en Belgique proviennent
essentiellement des usines
Opel a Bochum, Rssel-
heim et Kaiserslautern (en
Allemagne). Elles sont
amenées quotidienne-
ment, a 75 %, par cinq
trains de grand tonnage

' (500.000 tonnes par an).

"Une excellente relation”,
nous déclare le respon-
sable du service Vehicle
handling and distribution,




Monsieur Van den Broeck.
Le solde des pieces par-
vient aux usines de mon-
tage par la voie routiere
ou maritime. Certains four-
nisseurs ne disposent pas,
en effet, d'un raccorde-
ment ferroviaire.

Confiance

“Le systeme “just-in-time"
est particulierement
important. Nos stocks sont
maintenus a un niveau
minimal. Les livraisons des
pieces doivent pour cette
raison étre effectuées a
temps. Nous devons avoir
la plus grande confiance
dans la SNCB. Il est impen-
sable que nos trains puis-
sent avoir du retard: ce
serait la panique. Cela ne
veut pas dire que nous
avons toujours besoin de
toutes les piéces a la fois,
mais chaque livraison com-
prend des piéces indispen-
sables pour que la produc-
tion continue. Le systeme
requiert des efforts excep-
tionnels”, nous confie M.
Van den Broeck.

Les wagons pénétrent dans
I'usine par 7 voies. Per-
sonne n‘ignore leur con-
tenu; ils sont immeédiate-
ment triés et dirigés vers
leurs points de destination,
ou les piéces sont directe-
ment versées dans la
chaine de production.
Grace au nouveau faisceau
de réception - trois voies
supplémentaires d’environ
700 métres - |e travail est
plus souple et efficace. La
manutention a été sin-
guliérement simplifiée. Un
certain nombre de wagons
vides sont rechargés de
“vidanges"” ou de piéces a
destination des usines alle-
mandes. Anvers fabrique

GENERAL MOTORS
CONTINENTAL

par exemple le plancher
des Vectra. Un arrange-
ment spécifique a été con-
clu avec la SNCB pour le
reglement de cette rota-
tion.

Approche
commerciale

93 % des voitures achevées
sont destinées a I'exporta-
tion, principalement (prés
de 50 %) vers I'’Allemagne.
Le reste est acheminé vers
I'Espagne, la France, la
Scandinavie, I'ltalie et les
Pays-bas. GM n'attend pas
de changements impor-
tants de 'ouverture vers
les Pays de I'Est, bien que
la répartition des destina-
tions puisse en étre modi-
fiée... Enfin, 7 % seule-
ment de la production sont
destinés au marché
intérieur. “C'est tout a fait
normal”, déclare M. Van
den Broeck. “La produc-
tion de nos divers modéles
est confiée a plusieurs

usines. Aucune d'entre
elles ne fabrique tous les
modéles. Méme les séries
d'une méme gamme sont
partagées. C'est ainsi que
nous ne construisons pas
tous les modeles Vectra ou
Kadett. Par ailleurs, notre
production est beaucoup
trop importante pour pou-
voir étre écoulée sur le seul
marché belge. Une voiture
“clé sur contact” parvient
le jour méme de sa fabrica-
tion ou, au plus tard, dans
les 48 heures, chez le con-
cessionnaire. 46 % des
voitures exportées le sont
par rail. “On pourrait
accroitre encore ce pour-
centage si I'on n'était pas
confronté, a certains
moments, a un manque de
wagons a deux étages. Si
tout se passe bien, les
voitures sont expédiées le
jour méme et, en
moyenne, nous comptons
moins d'un jour de stock.
Cela veut dire qu’en fin de
journée, il y a moins de

voitures sur le parking
qu’on en a produit,” tient
a souligner M. Van den
Broeck.

Chez GM, on apprécie les
efforts commerciaux de la
SNCB. “Le transport fer-
roviaire est intéressant sur
les distances relativement
longues, pour des volumes
importants et des expédi-
tions réguliéres. |l est
heureux que la SNCB ait
adopté une politique com-
merciale franchement ami-
cale a I'égard de ses
clients”.
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DU
“SUR
MESURE"

Nous avons fait la con-
naissance de deux des
principaux constructeurs
automobiles, qui sont de
fideéles clients de la SNCB.
lls ne sont évidemment pas
les seuls. Neuf groupes
font en effet appel, dans
des mesures diverses, aux
services du rail.

Les constructeurs auto-
mobiles concluent soit des
contrats directs avec les
chemins de fer, soit font
appel a des propriétaires
de wagons qui requiérent,
a leur tour, les services des
chemins de fer. Si nous
tenons compte a la fois du
transport des véhicules et
de celui des pieces déta-
chées, nous pouvons éta-
blir le classement de clien-
téle suivant: General
Motors (Opel) vient en téte
suivi de Ford, Volkswagen,
PSA (Peugeot-Citroén), Re-
nault, Fiat et BMW.
Cependant, Peugeot,
Citroén, Fiat et BMW ne
peuvent étre pris en con-
sidération pour le trans-
port de pieces détachées:
ils ne disposent pas

LES AUTRES .-

CLIENTS

d‘usines de montage en
Belgique. Il s'agit donc
pour eux exclusivement du
transport de voitures. L'an-
née derniére, la SNCB a
pris une part du marché
d'importation en Belgique
des BMW et cela, malgré la
vive concurrence de la
route.

Du sur mesure

Une filiale de PSA gére son
propre parc de wagons
plats ou a double étage.
Les 3.400 wagons GEFCO
ne peuvent étre utilisés
que pour le transport de
Citroén et Peugeot. Dans
un certain nombre de cas,
cette firme prend elle-
méme la responsabilité de
la distribution finale entre
parking ferroviaire et
concessionnaires.

Parmi les grands “absents”
figurent Mercedes qui, tra-
ditionnellement, ne fait
pas appel au rail, et Volvo.
Le constructeur suédois ne
revét pas ses véhicules
d'une couche protectrice
pour le transport. Ce qui
entraine des risques pour
la peinture. Si des wagons
fermés ou mieux protégeés
étaient mis en service,
Volvo envisagerait d'utili-
ser partiellement le rail
pour ses expéditions. La
firme I'utilise d‘ailleurs
pour le transport des
piéces détachées en con-
teneurs.

D'autres constructeurs,
comme Honda, font appel
au chemin de fer quand un
importateur étranger
entre dans la chaine de dis-
tribution. Parmi les pays
destinataires: la Suisse et
I'ltalie. Mais Honda trans-
porte par route sa pro-
duction destinée a
I’Allemagne.

Piéces détachées

Nos principaux clients en
matiére de transport de
pieces détachées sont GM,
Volkswagen, Ford et
Renault. Nous évoquons le
cas du premier et du
dernier dans ce dossier.
Pour ce qui est de Ford, le
trafic se réalise au moyen
des wagons privés de la
firme. Il faut toutefois
tenir compte du fait que le
transport entre les usines
Ford de Genk et de
Cologne est assuré par la
flotte routiére du groupe.
La distance entre ces deux
villes étant courte, le trans-
port ferroviaire conven-
tionnel n'a que peu de
perspectives. Cela
n‘empéche cependant pas
que le transport inter-
modal puisse faire entrer
le chemin de fer dans la
course.

Volkswagen est un cas “a
part”. La direction de la
VAG, a Wolfsburg, est un
client fidele du rail. Elle

EE

opte, autant que possible,
pour le transport de masse
par cette voie et les prix
ont été calculés de
maniére intéressante et
réaliste. Mais en raison
d‘un manque d'espace de
stockage et de |'applica-
tion du systéme “just-in-
time"”, des problémes spé-
cifiques sont apparus, qui
ont nécessité des solutions
appropriées. Un intermédi-
aire s'est inséré dans I'asso-
ciation SNCB / VAG.
L'entreprise de logistique
Dee Line (voir notre
numéro 4 de 1990) inter-
vient comme “charniére”
entre le (bref) stockage des
piéces détachées et
I'expédition immeédiate
vers les usines VW a Forest.
Des “wagons-navettes” de
grand tonnage circulent
entre la Petite lle (Dee
Line) et les usines d'assem-
blage. L'expérience est a ce
point concluante qu‘une
méme collaboration a été
mise sur pied avec un hall
de stockage a Malines. La
SNCB est bien armée et dis-
pose d’une inventivité et
d’une expérience telles
qu‘elle est a mérne de ré-
pondre aux exigences de
chaque constructeur. Du
“sur mesure”, en quelque
sorte.




€S V1sages
d'ABX (suite)

Ce printemps, ABX vit une
nouvelle phase de structura-
tion et d'organisation de son
activite. L'objectif: améliorer
encore les performances et
établir la base nécessaire
pour faire croitre la vitesse de
croisiere. Des mesures pré-
vues dans ce sens donneront
une assise plus solide encore
au travail des déelégués com-
merciaux d’ABX, dont nous
continuons a vous présenter
les visages.

Au centre de distribution de Bru-
xelles TT, Jean Pede (g.) et Christian
Velghe (d.) assurent les contacts dans
toute 1'agglomération de Bruxelles et
une partie du Brabant, allant jus-
qu’Enghien, Genval, Vilvorde et Ternat.

!

Presque toute la province d’Anvers
est desservie par les centres de distri-
bution d’Anvers DS et de Malines-
Nekkerspoel. Jean-Marie Kasberg y
est votre interlocuteur. Il est basé a:

Marketing unit ABX Anvers
Noorderplaats 2

2000 Anvers

Téléphone: 03/231 97 96
Téléfax: 03/232 51 52

Vous pouvez les atteindre a:
Marketing unit ABX Bruxelles
Rue Picard 7-11

1210 Bruxelles

Téléphone 02/424 33 05
Téléfax: 02/424 32 19

SEPREF = DR L s N

Au centre de distribution de
Charleroi-Sud, Alain Guiot se tient a
la disposition des clients dans une
grande partie du Hainaut et dans le sud
du Brabant Wallon, de Nivelles a
Chimay et de Mons a Fleurus.

Ses coordonnées:

Marketing unit ABX Charleroi
Square des Martyrs du 18 aoft
6000 Charleroi

Téléphone: 071/43 76 48
Téléfax: 071/43 49 78
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Un cas

thus,

200. OOO conteneurs

Le 26 octobre 1990, le

Terminal Container Athus

enregistrait son 100.000eéme

wagon. Partant d’'une

moyenne de 1,86 conte-

neur chargé par wagon, le
200.000eme conteneur est
a coup sar pour fin mars/
début avril de cette année.

Un cas

Une telle performance en 12 ans est re-
marquable pour ce terminal qu’on peut
appeler “un cas”.

Cas de circonstance d’abord: son
ouverture fut décidée en 1978, pour
recréer de I’emploi dans une région que
la fermeture de la MMRA (sidérurgie)
avait bouleversée. Mais on n’ouvrait
pas a la légere: 1'étude préalable lui
donnait une solide espérance de succes.

Cas personnel puisque la mission fut
confiée a Paul Viot, un spécialiste du
transport de la MMRA, préretraité pour
cause économique, qui reprit du service
avec enthousiasme (dans le méme bu-
reau qu’il avait occupé comme sidérur-
giste), et peut faire état, aujourd hui, de
45 ans de collaboration avec le chemin
de fer.

Cas d’espece s’il en est. 11 s agissait de
reconvertir des travailleurs et des trans-
porteurs privés pour en faire d’authen-
tiques spécialistes de la conteneuri-
sation, technique a laquelle on n’était
guere habitués dans la région.

Cas d’école si I'on peut dire. Paul Viot
a prévu son terminal pour 20.000 conte-
neurs par an. Aprés un démarrage qui
devait étre rapide, afin d’accéder le plus
vite possible a I'équilibre financier,
Paul Viot a choisi, a I'inverse de ce
qu’auraient fait certains, une philoso-
phie de développement modéré - de 5 a

10 % I'an - de telle maniére que la de-
mande trouve toujours une réponse sans
que cela provoque des chocs dangereux
pour les partenaires. “Il nous faut 5 %
pour vivre, et 10 % pour maintenir un
niveau tarifaire compétitif. Au-dela,
nous prendrions des risques: on ne trou-
ve pas 20 nouveaux camions du jour au
lendemain™.

Cas exemplaire pour tout dire. Le ter-
minal est un succés. Il progresse régu-
lierement, et les perspectives sont enga-
geantes. Il a aussi été une locomotive
pour la réactivation de la région.

Une région qui vit

A 12 ans d’dge, il n’est plus, en effet,
un ermite installé en rase campagne.
Dans une partie du batiment qu’il occu-
pe, TRACTO (I'un de ses actionnaires)
gere un parc de camions lié totalement
a Iactivité du terminal. A quelques pas,
sous le nom TRAX, un transporteur
routier construit des chassis-remorques

spécialisés pour le transport de conte-
neurs.

A I’horizon, la firme Keulders exerce
son activité de transporteur routier et y
ajoute de la gestion de stocks. DONN,
dans une usine de construction trés ré-
cente, fabrique des dalles de plafond,
Gilaverbel acheve la construction d’une
nouvelle unité de production, et la Cel-
lulose des Ardennes entrepose du pa-
pier dans un ancien hall de la MMRA.

Autre élément neuf depuis peu de
temps: une route, qui longe un flanc du
terminal et offre aux camions un acces
plus facile, qui évite I’agglomération et
les méne rapidement au réseau
autoroutier.

Alinsi, la région bouge avec son termi-
nal. Pole Européen de Développement,
elle a retrouvé des perspectives écono-
miques auxquelles on n’aurait sans
doute jamais révé sans I’existence de ce
point de jonction entre réseau ferrovi-
aire et distribution routiére.




Nombre de conteneurs traités et

F;?::::T:“ (en ‘ﬁzepar rapport a
1979 2034

1980 4171 + 1050
1981 5578 + 340
1982 5324 =510
1983 10568 + 98,0
1984 16362 + 550
1985 19186 + 170
1986 20163 + 50
1987 24704 + 225
1988 26008 e Vs
1989 28131 il 8.2
1990 30373 + 80
Total 192602

Paul Viot: “On ne trouve pas 20 nouveaux
camions du jour au lendemain” .

Jean Dediste: “Le service complémen-
taire est offert au prix cotitant, sans
commission” .

La croissance du Terminal Container,
apres la nécessaire progression forte du
début, a pris le régime de croisiere vou-
lu par Paul Viot.

Service et prix

Bien sir, le succés commercial tient es-
sentiellement a la qualité du service et
au niveau des prix.

Une petite équipe de 16 personnes (ef-
fectif inchangé depuis 5 ans) peut offrir
un service personnalisé, qui s’identifie
étroitement aux besoins des clients.
L'informatisation, réalisée depuis 2 ans,
apporte sa pierre a |'édifice: a tout
moment, la situation du trafic est con-
nue, ce qui facilite la délivrance d’un
rapport journalier aux quelque 50
clients assidus; 1'établissement des
documents de transport, la facturation
et la comptabilité y gagnent aussi en
productivité.

Quant aux prix, Jean Dediste (qui
seconde Paul Viot) précise qu’ils sont

trés stables. Le terminal vit en facturant
les manutentions (trois en moyenne
pour un conteneur en rotation com-
plete). Tout le reste est du service com-
plémentaire, offert au prix coftant, sans
commission.

Prévu pour un trafic de 20.000 boites
par an, le terminal a pu absorber la
croissance sans probleme majeur sur les
deux voies ferrées de 350 métres, avec
deux grues mobiles Belotti et une aire
de travail de 3 hectares.

L’avenir

Le cap des 30.000 conteneurs étant
franchi, il fallait envisager une exten-
sion. Déja une troisiéme grue est opéra-
tionnelle. Et bientot, une troisi¢éme voie
ferrée recevra les rames de wagons sur
une longueur utile de 250 métres. Avec
en outre deux hectares de parc supplé-
mentaire, le Terminal fera face plus
facilement a la pointe du soir, lorsque
les camions amenent les conteneurs -
chargés ou vides - pour le retour vers
Zeebrugge et Anvers. Le transfert direct
camion/wagon en sera facilité, au profit
de la rentabilité et de la qualité du ser-
vice.

Les perspectives du Terminal tiennent
bien siir au progrés des transports con-
teneurisés. Elles dépendent également
de la qualité du service complet presté.

Le chemin de fer joue & cet égard un
role important. Etablissant la liaison
entre les ports belges et leur position la
plus avancée sur notre territoire, la ra-
pidité et la fiabilité sont les meilleurs
atouts qu'’il puisse offrir. Les res-
ponsables du terminal en parlent régu-
licrement avec ceux de la SNCB.

Car si le conteneur est par excellence
une formule de transport souple et ra-
pide, chaque élément de la chaine doit
valoriser ces caractéristiques fondamen-
tales. La confiance des clients est a ce
prix, et les responsables du terminal
mettent tout en oeuvre pour la conser-
ver.

1
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B outon d'or pour

blés dor

Quand les blés sont mars, il

faut les faucher, étre prét

immédiatement, et disposer

en suffisance d’'un matériel

robuste et performant. Sans

délai. Ford-New-Holland peut

répondre a ce genre de

demande méme quand celle-

ci vient de loin. De Turquie, en

I'occurrence.

I'usine familiale s’est intégrée au fil

des ans a la Ford Motor Company.
Dans sa région, elle se classe premiére
au hit-parade du chiffre d’affaires et se
trouve étre I'employeur n°1 avec
quelque 3.000 postes de travail. Une
autre unité de production est installée
prés d’Anvers. C’est par dizaines, voire

I mplantée a Zedelgem depuis 1906,

par centaines, selon les modeles et les
commandes, que des machines agri-
coles, dont la célebre moissonneuse-
batteuse, sortent des chaines de fabrica-
tion dans leur livrée bouton d’or.
Quelque 97 % des machines sont des-
tinés a I’exportation. Surtout I'Europe
Occidentale. Pourtant, avec la derniére
grande commande en date, le premier
pas en Asie est franchi.

Sur mesure au transport

Tout nouveau prototype de machine est
pris d’office en main par le bureau
d’études “maison”. Ainsi dés le
moment de la conception, les spéci-
ficités du transport choisi - tolérances,
gabarits et autres normes - sont prises
en considération. D un transport qui
aurait pu devenir “exceptionnel” avec
forcément a la clef des cots supplé-
mentaires, on parvient souvent a rester
en catégorie “ordinaire”. D’oll une

vitesse accrue 2 moindres frais. Un bel
exemple de complicité intelligente entre
le producteur et le transporteur.

Mécano

Quand I"option “rail” est choisie, la
machine agricole rejoint par ses propres
moyens la rampe d’embarquement du
raccordement ferré, au coeur méme de
I'usine. Une équipe spécialement
attachée aux manoeuvres d’embarque-
ment sur trains prend immédiatement la
direction des opérations. Une grue-por-
tique souleéve la machine; on enleve ses
roues; on la dépose avec précision sur
le wagon; on en replie soigneusement
différents éléments tels I'ensemble de
coupe et I'échelle d’acces; on place
judicieusement les cales préalablement
dimensionnées; on arrime le tout au
moyen de sangles. Et le tour est joué.
Entre temps, une autre machine vient se
positionner et la grue-portique entre en




action. Les pieces plus petites ou plus
fragiles - rétroviseurs, phares, tuyeres
d’échappement, gyrophares... - sont
enfermées dans un conteneur fixé sous
la moissonneuse; I’ensemble prend dés
lors un aspect trés compact. A destina-
tion, il suffit d’effectuer les opérations
en sens inverse. Comme par enchante-
ment, la machine est a nouveau opéra-
tionnelle en un tour de clef. Un vrai jeu
de mécano grandeur nature.

Lundi, on charge;
vendredi, blés d’or
en vue

[l n’aura fallu que trois jours pour
charger 60 engins et constituer ce train
de 30 wagons Rs, des wagons plats a
ranchers latéraux, aptes pour le transfert
sur ferry. Apres avoir traversé toute
I’Europe du nord au sud, le convoi,
parti de Zedelgem le 12 décembre,
franchissait le Bosphore le 17. Au-dela,
chaque machine était dirigée vers sa
destination finale.

L’expérience de ce premier train com-
plet est une réussite. Rapidité, sécurité,
capacité: nos trois atouts a tres longue
distance. Les blés d’or seront
engrangés.

Ford New Holland

+ 1906: fondation par Léon Claeys

+ 1985: fait partie de Ford Motor
Company

« superficie: 37 hectares

+ production: moissonneuses-batteuses,
fourrageuses, ramasseuses-presses,
tracteurs a fourche, pieces et acces-
soires

« implantations: Australie, Belgique,
Brésil, Etats-Unis, Mexique, Royaume-
Uni

« investissements moyens: 420 millions
de FB par an

» chiffre d’affaires “89: 13,4 milliards
de FB

Ford New Holland - Zedelgem confie
au rail plus du tiers de ses exportations.

Ferrailles
[€geres:

mettez le filet

"

o e e, A

7

epuis le ler janvier 91, les charge-

ments de ferrailles Iégéres en vrac

- par exemple de toles d'une
épaisseur allant jusque 5 mm, ou de
pieces de carrosserie - doivent étre cou-
verts par un filet de protection fixé au
wagon.

[’augmentation de la vitesse des trains
de marchandises est a I’origine de cette
nouvelle obligation. Le but est d’assurer
les marchandises qui pourraient étre
soulevées par le déplacement d’air.

L’absence du filet pourrait provoquer
une immobilisation du wagon ou des
problémes aux points fronticres. Nous
insistons donc pour que les chargeurs
respectent cette nouvelle obligation tant
en transport international qu’en service
intérieur.

Notre division Logistique vous propose
un essai gratuit avec filet en matiére
synthétique. C’est Frans De Vriendt qui
organisera cet essai avec vous. Appelez-
le au 02/525 44 69 ou envoyez-lui un
fax au 02/525 46 05.
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JUSTE CE QU'IL ME FALLAIT POUR METTRE
DE L'ORDRE DANS MES IDEES.

Heureusement, j'ai pris le train EuroCity. J'avais envie de me laisser
conduire. Ca m'a permis de préparer mes dossiers. Et pour une fois, j'ai pu lire
le journal sans me presser. C'était une belle journée et la campagne déployait
ses charmes.

Je suis arrivé frais comme un gardon. Mon client était charmant et j'ai
tout de suite compris que c'était dans la poche. Je suis revenu le soir méme.
En train, bien sdr.

Le train. Déja un gott de voyage.




