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INTRODUCTION




Partout &n France . un pharmacien est
réapprovisionné en moins de trois heures . C'est ce
défi que 1 ensemble des répartiteurs reléve chaque
jour.

Qui sont les répartiteurs ? Quels sont leurs
domaines d activité ? Dans guel environnement &voluent-
ils ?

Nous abordercons ces différentes guestions dans
une premiére partie consacrée & une présentation
générale de la profession de grossiste répartiteur

La vision globale de la répartition
pharmaceutigue nous permettra de mieux cerner les
rouages de cette profession , les problémes qu’'il lui
faut réscudre et la nécessité de fréguentes remises en
guestion de chaque entreprise afin de demsurer
compétitive

Nous é&tudierons également 1 'évolution de 1la
chaine de préparation de c¢ommandes et nous verrons
comment 1 idée d antomatiser les agences de répartiticn
pharmacentigue a fzit son chemin

Nous wverrons gque plusisurs variables ont amené
les entreprises de répartition pharmaceutilgue a
réexaminer leur systéme de distribution , entre autres:

- les changements dans la technologie de distribution
notamment dans le domaine du traitement de
1 information et de la manutention des marchandises

-la prolifération des lignes de produits : plus
d articles donc un pluas bas wvolume par article ,des
cofits & 1l unité plus élevés pour la manutention et
lentreposage

- les exigences croissantes de la clientédle en terme
de délais , de fiabilité , de cofit

Ces observations mettent en évidence ia
nécessité =2t la volontéd de tous les répartiteurs de
mettre d "avantage 1l accent sur la qualité des
opérations logistiques

A travers 1 étude de 1 agence du CPC LIHOGES
égquipée d'un automate, nous édtudierons dans une
deuxiéme partie un exemple d’automatisation et nous
verrons en quol 1 antomatisation programnmable permet
de gagner en productivité, de faire moins d erreurs ,
de maitriser les stocks voire de proposer un meilleur
niveaun de service avec le souci constant de tenir
compte des trois éléments marché , produit , robot.
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PLACE DU GROSSISTE REPARTITEUR
DANS I.LE CIRCUITT DU MEDICAMENT

A/ LE MARCHE : SES SPECIFICITES

1/ QUELQUES CHIFFRES

EN AMONT

* 57 MILLIONS de patients

¥ plus de 22000 officines

¥ Un montant des dépenses de santeé dans le
circuit officinal en 183830 de 102 milliards de
francs sgopit des frais de médicaments chague année
de 1800 francs par habitant . Le montant des

dépenses globales de santé par habitant a, quant &
lui, dépassé le plafond des 10 000 francs

EN AVAL

¥ 300 laboratoires fabricants proposant une
collection d environ 8500 présentations

¥ 350 fournisseurs de parapharmacie

* soit B850 fournisseurs potentiels gqui
produisent guelagues 20000 artiecles . (13)

2/ LES FACTEURS D INFLUENCES

Influences démographiques
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La croissance de la population est ralentie
(0,5%/an) , la population active stagne

Influences économiques et sociales

On sassiste &4 une croissance continue des
dépenses de szanté dans le monde et en France & un
rythme un peu ralenti depuis les plans SEGUIN et
EVIN (1987/188%)

L chdmade se maintient & un taux élevé

La compétition internationale est accrue
Influences politigques et juridigques

Les pouvoirs publies interviennent beaucoup
les prestations sociales zont stationnaires depuis
dix ans '

L.a pharmacie représente 3,8% des dépenses de
la sécurité sociale , la "maladie" 25%

Jusqu & présent les pouvoirs publics
cherchaient a influer sur les prix. Actuellement
leur action se porte sur les "wvolumes"{ contrdle
des prescriptions , déremboursement des spécialités
pharmaceutiques ... )

Influences européennses

Concentrations, fusion, rachat, implantations
A 17étranger, le milieu pharmaceutique {(comme
celui de la grande distribution) est le thé8tre
d’un interminable feuilleton &4 1 américaine

Influences socilologiques et psychologiques:

lLes Fran¢ais adoptent une nouvelle attitude
par rapport 4 1 hygiéne-santé : automeédication ,
développement de 1°individuaalisme... Prise du
ponvoir des consommateurs

* * *

Aujourd’hui, 1l entreprise est entiérement
dépendante de son environnement
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Cet environnement est déstabilisé,
incertaln; pour évoluer elle doit en tenir compte
(34)

B/ LES REPARTITEURS

1/ LES DIFFERENTS CIRCUITS POSSIBLES

. "ensemble des possibilités offertes aux
producteurs pour mettre leurs produits sur le
marché constlitue le canal de distribution.

Le canal de distribution spécialisé des
médicaments comprend plusieurs circuits

Un cireuit peut &tre direct ou indirect
selon la répartition des fonctions entre les
partenaires économiques et peut &tre long ou court
suivant le nombre d intermédiaires qui le
composent. .

a/ LE CIRCUIT DIRECT

Le produeteur assure 1 ensemble des téches
de distribution , les produits sont directement mis
a la disposition du consommateur

Ce circuit est totalement prohibé pour tous
les produits entrant dans la définition du
médicament

b/ LE CIRCUIT INDIRECT

Les laboratoires contactent des
distributeurs chargés alors de 1l acheminement
jusgn ‘aux consommatsurs
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Cette procédure est la seule légale pour les
médicaments.

®* le circuit indirect court

Ce eircuit comprend un fournisseur et des
détaillants.

Il correspond & e¢e gque 17on nomme 2n
pharmacie les achats directs

* le eirecuit indirect long

Le grossiste répartiteur s 'intercale entre

les laboratoires fournisseurs et les pharmaciens
détaillants

Il est a4 noter que le grossiste répartiteur
est propriétaire de son stock (il ne s'agit donc
pas d’un dépositaire ). (18)

—————— > TABLEAU P 14 (4)

2/ LA PLACE DES REPARTITEURS DANS LE
CIRCUIT INDIRECT

Le médicament est un produit de premiére
nécessité, urgent, dangereux oun toxigue, soumis a
des contraintes particuliéres, a une réglementation
rigoureuse de sa conception &4 sa délivrance

I1 parcourt pour aller des B850 laboratoires
fournisseurs aux 22000 officines réparties dans
tout 1 hexagone un circuit ol la répartiticn
apparait comme une étape essentielle

Par 301 organisation la répartition
pharmaceutique permet & tous pharmaciens de
délivrer tout médicament dans la journée
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SCHEMA DU FPARCOURE DU MEDICAMENT EMN FRANCE

350 LABORATOIRES
bbb FABRICANTS -
100 %

[ 7% ] [ 11 REPARTITEURS [ g ]
e I . ————
[ 83 % ] [ 1 %]
22 000 OFFICINES _laPETAUX
L e S U J



3/ POURQUOI UN INTERMEDIAIRE 7

Le pdle et 17intérét du  répartii
échappent au grand public mals &Zalsment & cerfalns
professionnels de la santé :

Pour nambrs d entre eux le répartiteur
achéte en gros livre en demi-gros ou au détail et
préléve une marge afin de rémunérer sa prestation.
Cette vision s avére caricaturale et simpliste

Sans les répartiteurs pharmaceutiques les
laborateoires fabricants devralent établir des
contacts régulisrs c¢'est & dire assurer prises de
commandes , facturation ,livraisons ... &avec les
22000 officines du territeire.

Les pharmaciens d officine devralent quant a
eux stocker des guantités beaucoup plus
importantes.

Finalement,l inertie du systéme favoriserait
une inégalité des officinaux face aux fournisseurs
un accroissement des ~ruptures de stocks . un
surcofit de 1la distribution done une diminution de
la qualité de service et un systéme de santeé
déficient. '

La foncticn du répartiteur consistant &
proposer un assortiment et & le détailler au
prorata de la demande de manieére 1a plus souple ,
la moins cofiteuse et la plus rapide possible est
fondamentale.

Les répartiteurs assurent réellement une

mission de sants publigue au garrefour de
1 ipndustrie de la pharmacie d officine

4/ QUI SONT LES REPARTITEURS ?

Apparus & la fin du XIXe siécle , les
grossistes répartiteurs ont suivi 1l assor de
1 industrie pharmaceutiques
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A 1’origine , chaque entreprise avait une
zone de chalandise locale ou régicnale done une
taille réduite .

Des 1957 , date de 1la derniére création
originale 1 évolution du marché a généré une
concentration : des entreprises ont disparu ,
d "autres ont été absaorbées

La répartition Francaise a compté plus de
soixante entreprises dans les années cinguante
encore une guarantaine dans les années soixante dix
et douze centres de décision en 18889

L’évolution du taux de margue des
spécialités remboursables par la sécurité sociale
déterminé par 1les pouvelrs publics n’est pas
étrangere &4 cette concentration : celuni-ci a
enregistré une diminution de 34% en wvingt cing ans:
de 14,73% en 1856 il a chuté a4 9,70% en octobre
1982 .

Ces "grandes manceuvres" ne sont pas encore
terminées : concentration , alliances , échangdes
déclenchés depuis quelques années se poursuivent et
prennent actuellement une dimension européenne avec
pour cbjectif celuil de reconstituer une marge

Cependant , parallélement &4 la régression du
nombre de firmes les points de vente se
multiplient. .

Cette organisation typigquement francaise
{ ef données européennes p 17-18 (13) ) est liée a
la fois & 1 évolution du marché et la concurrence

acharnée & laquelle se livre les répartiteurs entre
eux.(12)



17

YENTILATION DE LA POPUOLATION ALLE— |ESPAGNE|FRANCE |GRANDE [ITALIE
MAGNE BRETAG.

Nombre d' habitants en milliers 80, 000! 39.636| 57.0001 56,500 57,748
Nombre moyen 4" habitants par point de

vente de Répartition 721.000(210.8301250.0001656.9771177_.135%
Nbre moven d' habitants par pharmacie 4,040 2.215 2. 5801 4.829 3. 546
C._A. GLOBAL DES REPARTITEURS

En ECU et hors T.V.A. 9.935 3.304 8. 694 3.097 7.552
HARGES COHMHERCTALES

Des répartitsurs en % du prix d'achat 9,7/8,6

pharmacien (moyenne pondérée pour la 14,8 % 12 % |depuis 12,5 %l10,67 %
spécialité pharmaceutique) Juin M

‘Marge brutes des pharmaciens (hors TVA - de

movenne pondérée pour la spéeialité) 29,6 %1 29,9 % 29 % 25 % 25 %
QUELQUES CHIFFRES CLES CONCERNANT LA REPARTITION PHARMACEUTIQUE

Montant 34 la ligne en ECU { hors TVa) 13,17 8,58 13,63 14,7 14,22
Yaleur de 1'unité vendue (prix

.d” achat pharmacien) en ECU (hors TV4) 7. 31 3, 38 3,29 4,93 7,38
Yaleur movenne d' une commande en ECU (256,12 100 3149, 89 114,1 [345,52
Nombre d'unités 4’ une commande 2 a3 2,9 3.8 4 3
Nb de voitures, camionnettes, camions - 1.500 3.150 1.85%0 3.0040
Frais totaux en % du C. 4 H T. 8,15 8.2 6 5.9 8,7
Frais de personnel (% frais totaux) 55 63 58.82 55 58,2
Nombre de personnes occupées 20, 000 8.250!1 18,565 7. 000 9.200
% du temps partiel 45 % 2 % 18 % 15 % 14 %
Chiffre d'affaires par salarié par an

en unité de compte en ECU. hors T.V.A. - 370 555 352 821
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OUELQUES CHIFFRE3S SUR L4 PHARMACIE DANS LES GRANDS PAYS EJROPEENS

INDUSTRIE PHARMACEUTIQUE ALLE— ESPAGNE| FRANCE | GRANDE |ITALIE
MAGNE BRET.
Hb de fabricants de produits pharma —|plus de
ceutiques (non compris parapharmacie) 8¢ 242 350 800 303
T.V. A, SUDR LA SPECIALITE REMBOURSABLE 14 % 6 % 2,1 % 15 % g %
|
. , .
Spécialités pharmaceutiques §5.000 3.3 6. 850 6.000 |
Chimie, galénique, herboristerie 4.500 1.600 - 2.000 1
|
Produits diététiques 1.500 810 2. 400 5001 ¢ |
(
Parfumerie 2.500 1. 800 3.000 3.000(¢ 3.800
{
sdutres produits ou articles 4,940 2.600 8. 400 2.5001¢
Tetal 72.500| 16,131 20. 5501 14,000/ 18. 300
|
COMHERCE PHARMACEUTIQUE DE DETAI
1
¥b de pharmacies ouvertes au public 20,0001 17.896; 22,0881 11.700| 16.285 1
i
Nombre de pharmacie’ hospitaliéres 550 806 3. 300 1.150 1,500 1
Nombre de médecins pro-pharmaciens - - 2140 3. 250 -
¥b dregueries vendant des spéc. 0. T.C - - - 10. 6§00 -
REPARTITION PHARMACEDTIQUOE
¥b total 4' entreprises {sans Lenirp
compte des regroupements, Filiations) 28 101 24 33 23¢
Nombre total de points de vente 111 188 226 64 271
Répartitsurs i capital officinal
{entre autres coopératives) 2 51 7 3 17
et leurs points de vente 20 132 67 20 50
% lignes de commande télétransmises 77.9 60 75 64 8.2-77




i3

5/ CLASSEMENT DES ENTREPRISES

% MARCHE
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SANTE

ALLIANCE

12,5

CERP ROUEN
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BELFORT

CERP RHIN_RHONE_MEDITERRANEE

1,5

CERP BRETAGNE NORD

CERP LORRAIBE

1,5

CERP CENTRE

SCHULZE
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8/ LES HMODES D EXPLOITATION

Toutes 1les entreprises appartiennent an
secteur privé

* LES SOCIETES ANONYMES A CAPITAUX
INDEPENDANTS

- OCP

OQCP {(office commercial pharmaceutique) wvient
de reprendre coup sur coup BOURELY et HARTIN les
deux derniéres sociétés & capital familial .(19)

Elle conforte sa paosition de leader des

entreprises de répartition avec 43 ¥ du marché et
une couverture nationale

- ALLIANCE SANTE

Société récente c¢rée en avril 1990 sous la
forme d’un holding financier regroupant deux
partenaires ERPI et IFP.

ERPI est elle méme une Jjeune société née en
nars 1988 de 1 association de THOMAS REPARTITION de
CPC REPARTITION et de la COF

Cette nouvelle société assure é&galement la
couverture de tous 1 hexagone et posséde environ
31% du marché

% LES COOPERATIVES DE DETAILLANTS

- CERP ROUER

- CERP RHIN-RHONE -MEDITERRANEER
- CERP LORRAINE

~ CERP BRETAGNE HORD

- CERP CENTRE

L ensemble des CERP détient
approximativement 24,5% du marché
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|
ACTIVITE DU GROSSISTHE ERIiI?f&IiUF]:UFIElII%

La fonction fondamentale du grossiste peut
se résumer 4 la distribution physique et au service
de produits pharmaceutiques

Distributeur et prestataire de service sont

les deux "métiers” simultanés et indissociables gque
doivent exercer quotidiennement les répartiteurs

A/ DISTRIBUTEUR

1/ LES MULTIPLES ASPECTS DE LA
" DISTRIBUTION "

a/ L APPROVISIONNEMENT

Tout répartiteur est tenu de détenir les
variétés et les guantités nécessaires a la
satisfaction de toute demande

Il deit prévoir 1l ' importance et la fréguence
des commandes pour une gestion optimale des stocks.

b/ LA RECEPTION

Elle doit permettre de g assurer de 1la
correspondance entre les commandes passées et les
livraisons effectives.
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e/ LE STOCKAGE

Organiser la répartition des produits dans
le magasin s connaitre précisément leur
localisation correspondent aux deux principales
fonections du stockage.

d/ LA PRISE DE COHMANDES

Une transmission efficace de ses commandes
en utilisant un matériel adéquat , performant et un
personnel compétent doit permettre au pharmacien de
réduire le délai nécessaire & la passation de ses
commandes

e/ LA PREPARATION DE COMMANDES

L’organisation au sein du magasin doit
permettre de préparer dans 1 horaire imparti et
avec exactitude la commande d'un client

£/ LA LIVRAISON

-

Elle c¢onsiste & garantir avec ponctualité
plusieurs fois par Jour 1l acheminement vers

l'officine des produits demandés gquslgues heures
auparavant

* * *

La simple fonection de distribution englobe
en réalité un ensemble de prestations

L'organisation relative aux commandes est
bien évidemment prioritaire

Le médicament nous le savons n'est pas une
marchandise ordinaire ; sa diffusion se pose donce
souvent en terme d urgence mais parfois aussi en
termes de contralintes pour les répartiteurs
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2/ HARCHANDISES SPECIFIQUES

a/ NATURE DE LA COLLECTION

La collection est vaste puisqu’elle englobe
aussi bien les spécialités pharmacsutigues gue les
produits didététiques , vétérinaires , de méme gue
les objets et articles de pansements » les
accessoires médicaux

La France méne une politique de stock large
avec quelques 20000 références dont 36% sont des
médicaments

La collection ne cesse d ailleurs de
croitre.

Les principales raisons de cette évolution
une augmentation des dépenses de santé , une
attitude nouvelle des consommateurs face a
1 "hygiéne-santé , une concurrence accrue aipnsi gue
le développement croissant des produits
"génériques” gqui imposent Aux répartiteurs
délargir leur collection sous peine de mécaontenter
voire de perdre leur clienté;e

b/ RELATIONS OBLIGEES AVEC LES
FOURNISSEURS

Dans les deux cas que nous alleons évoquer
les laboratoires sont les "maltres du Jjeu” ne
laissant aucun cheix au répartiteur :ils impoeosent
done leurs conditions aux grossistes gui assurent
uniquement une logistique passive entre producteurs
et détaillants.

* pour les médicaments

Les 1laboratoires axent leur politigue de
communication sur les prescripteurs par
1'intermédiaire de visites médicales, de
publications ou de publicités dans la presse
spécialisée pour les professionnels de la santé



24

* pour la parapharmacie

Les laboratoires basent leaur stratégie
marketing sur la communication avec le consommateur
final afin de 1 ineciter & acheter

La demande se propage alors en sens inverse
du flux des produits

Les c¢lients créent une demande gque les
officinaux répercutent et amplifient aupres du
grossiste. Ces derniers vont eux mémes
s ‘approvisionner auprés du producteur initiateur de
la demande, donc de la vente

B/ LE GROSSISTE  REPARTITEUR: ENTREPRISE DE
SERVICE(S)

Jouant habilement la concurrence entre les
répartiteurs les pharmaciens n ont cesse d obtenir
plus de ces derniers . Aujourd huil le service ne se
limite plus au seul acheminement des produits
depuis quelgques années les grossistes ont choisi
de diversifier leurs activités.

Assigter le pharmacien dans 1l exercice de sa
profession , apporter des solutionz aux difficultés
qu’'il peut rencontrer gquotidiennement guslquss
soient leur nature tels sont les objectifs que se
sont fixés toutes ces entreprises

Ces gervices sont nombreux et évoluent en
permanence en fonction de la demande des clients
e est pourgueoi ils s’avérent parfois décisifs pour
1l officinal guant au choix de s0n principal
répartiteur

LES DIFFERENTS SERVICES PROPQSES

Ils répondent aux besoins de 1'officinal
quant & 1 exercice de sgsa profession socus ces
multiples facettes
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a/ LA PHARHACIE SCIENCE

Pour permettre au pharmacien d actualiser
ses connaigsances , de suivre 1 évolution du marché
des produits éthigues, les drossistes proposent des
stages de formation ou de perfectionnement, des
services téléphonigues spécifiques d information
sur les prodults, des documentations scientifiques
gcrites.

b/ LA PHARMACIE OFFICINE

La plupart des grossistes proposent la
réaligation d'études de marché, 1a définition de
plan de financemenit, 1la conception de 1 agencement
et la décoration de 1l offiecine.

e/ LA PHARMACIE ENTREPRISE

La compétence des répartiteurs est un
soutien important pour 1 'officinal en matiére de
gestion de stocks, gestion du personnel, bilan,
compte d'exploitation, utilisation de l7cutil
informatique.
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CADRE JURITIDIQUXE

Les répartiteurs dans 1 exercice de leur
profession sont tenus de respecter une
réglementation liée aux exigences de la Pharmacie
et du systéme de santé frangais

A/ POUR L ASPECT PHARHACEUTIQUE DE SON ACTIVITE

1/ DEFINITION

Un établissement de répartition est un
établissement de vente en gros ou de distribution
en gros de médicaments produilts et articles visés
aux articles L 511 du code de la santé publique qui
définit le médicament et L 512 relatif au monopole
des pharmaciens

Cet établissement doit &tre 1la propriété
d'un pharmacien ou d’'une sociégtéd & la gestion de
laguelle participe un pharmacien

A la qualité de grossiste-répartiteur tout
pharmacien ou toute société pharmaceutique,
propriétaire d'un des établissements mentionnés a
l'article L 536 et se livrant & 1l achat en wvue de
la vente en 17état aux pharmaciens des objets et
articles définis aux articles L 511 et L 312

2/ CONTRAINTES DE FONCTIONNEMENT

* La personne responsable

Les articles L 598 et R 5112 précisent que
la personne responsable doit Btre titulaire du
dipléme de pharmacien et indiquent les attributions
gui lui incombent
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Tous les &tablissements de répartition
re

doivent 8tre sous 1la spaongabilité dun
pharmacien. Un pharmacien uppiemenbdlre est
nécessaire & partir de guarante et un employés aux

commandes puis un encore &4 partir de cent un ...
% Conditions d ouverture

L article [, 538 stipule que 1 guverture des
6tablissements de répartition est subordonnée &
1°oetroi d'une autorisation dont les modalités
d obtentien et de retralt s=sont détailléez dans
1 article R 5112-3 .

* COhligations &n e gui gonocerns
1 approvisionnement des officines en mégdicaments

Ces contraintes sant axplicitées dans
1 arrété du 3 occtobre 19682 . - Voir texte P 30 -

Dans cet arrété guatre onligations
fondamentales pour tont grossiste

- détenir en permanence un stock de
médicaments correspondant & UN MOIS de consommatlon
mensuelle des officines du secteur desservi

_ ce stock doit Btre 1 éguivalent des DEUX
TIERS des présentations de spécialités .

- tout &tablizsement de vente en gros de
produits pharmaceutigues doit é&tre en mesure de
livrer ces articles dans les 24 HEURES sguivant la
réception de la commande

- chague entreprls& de vente en gros de
produits pharmaceutiques est tenue de déclarer son
secteur géographique d'activité .(4)

B/ POUR L ASPECT ECONOMIQUE DE SOH ACTIVITE

Les pouvoirs publics Ffixent £galement un
certain nombre de paraméires économiques
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1/ LA TAXE SUR LA VALEUR AJOUTEE (TVA>

Trois taux de TVA différents applicables sur
les médicaments et la parapharmacie

Spécialités remboursables vignettées : 2,1 %
Spécialités non remboursables ( OTC ) : 5,5 %

produits parapharmaceutiques (régime de TVA
général) : 18,6 %

2/ LA MARGE DU REPARTITEUR

Pour la majeure partie de son activite la
rémunération du répartitsur a5l an France
constituée par une marge ou "taux de margque” [ixée
par les pouvolirs publics

Cette marge est actuellement de 2,70 % du
prix d’achat pharmacien.

Elle est £galement 1 une des plus faibles
d Burope appligquée anx prix le plus has

Les fabricants n accordent par ailleurs
aucun escompte aux répartiteurs sur les médicaments
remboursés par la 3écurité Sociale . Par extension
ilzs leur refusent toute négociation de prix sur
1 ensemble de leurs achats , y ceompriz sur ceux &
prix libres comme la parapharmacie et les
médicaments non prescrits .(21)

3/ LES REMISES

Les prix des produits distribués étant
blogqués, tous lez répartiteurs pratigquent en France
des prix lidentiques avee des possibilités de
remises { ou ristournes ) gui sont une incitation &
la rationalisation des commandes ainsi gqu'un moyen
pour ceg entreprisss de sgse différencier en offrant
des avantages comiterciagx différents aux
cfficinaux.
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Depuis le 31 juillet 1891 (loi n°91-738 )
toutes ces remises ou avantades commerciaux ont
été piafonnés et ne peuvent excéder par mois et par
ligne de produits 2,25 A du prix de ces
spécialités.
~ Voir texte P 31-

Les entreprises de répartition se sont vues
en effet imposer une contribution exceptionnelle
égale 4 0,8 % de leur chiffre d affaire en 1890 au
titre des spéclalités remboursables . {(10)

Ces impératifs Jjuridiques spécifiques et un
contexte économigue trés étroilt imposent aux
socigtés de répartition de dispeser d une
organisation trés sophistiguée afin de répondre aux
misux 4 ces multiples exigences
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ORDRE DES PHARMACLIENS

GROSSISTES-REPARTITEURS

Stock minimum

Obligations des grossisies-répartiteurs en ce qui roncerne ['approvistonnement des officines
en médicaments

Arréte du 3 octobre 1962

.Art. i, Tout établissement de vente en gros de produits pharmaceutiques visé 4 lalinéa 4
de Varticle R. 3115-6 du code de la santé publique ainsi que ses succursales doivent détenir en
permanence un stock de médicaments speciafises permettant d'assurer {approvisionnement de
fa consommation mensuelle des officines du secteur qu'ifs desservent et appartenant & feur
clientéle habituelle.

Ce stock de médicaments doit correspondre en nature A une «collection » de spécialités
comportant au moins fes deux tiers du nombre des présentations de spécialités effectivement
exploitées et en importance il doit correspondre 3 fa valeur moyenne des chiffres d'affaires
mensuels de l'année précédente.

Art. 2. Tout établissement de vente en gros de produits pharmaceutiques ainsi que ses
succursales doivent etre en mesure d'assurer a livraison de toute spéciafité exploitée 2 toute
offictne faisant partie de leur clientele habitueile et relevant de leur secteur de répartition et, dans
les vingt-quatre heutes suivant la céception de la commande, de toute specialité faisant partie
de leur « collection ».

lls doivent surveiiler feur approvisionnement des spécialités afin d'éviter toute rupture de
stock.

Art. 3. Le secteur mentionné 4 larticle 2 est constitué par la zone géographique dans
laquelle le pharmacien responsable de I'établissement de vente en gros de produits pharmaceuti-
ques ou de la succursale d'un établissement de vente en gros de produits pharmmaceutiques a
déclaré exercé son activité. Cette déclaration doit étre faite au service central de la pharmacie
au ministére de la santé publique et de la population dans les deux mois suivant a publication
du présent arrété ou doit accompagner |a demande d'ouverture de I'établissement de vente en
gros de produits pharmaceutiques ou de la succursale d'un établissernent de vente en gros de
produits phacmaceutsques. '

Les secteurs seront compiétés, selon les nécessités, par les localités désignées par le ministre
de la santé publique et de la population dont aucun autre répartiteur n'assurerait Yapprovi-
sionnement. :

#
¥
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UNE ORGANITISATION CONCENTREDR
SOPHISTIQUERE

1/ QUELQUES CHIFFRES

La répartition emploie plus de 15500 personnes
dont:

380 pharmaciens

300 informaticiens

9000 préparateurs de commandes et magasinilers

- 3000 chauffeurs livreurs gqui parcourent plus de 185
millions de kilométres par an.

Elle utilise 38600 lignes téléphonigues

L ensemble de la profession traite gquelque 2,5
millions de commandes par Jjour .(13)

Ce n'est pas d'un métier de grossiste dont 11
s'agit mals bien de répartiteur puisque 30% de
commandes d&s pharmacies ne comportent gu'une unite par
ligne de commande.

2/ NECESSITE D UNE ORGANISATION SOPHISTIQUEE

La nécessité d améliorer la distribution est le
fruit non pas d’une #&volution unique mais plutdt de
multiples tendances:

- une évolution des cofits

- une évolution de la politique des gammes de
produits

- un accroissement de la concurrencs

- un contexte économique et juridique de plus en
plus étroit
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- des exigences toujours plus grandes des
clients qui dézirent gua las marchandises leur
parviennent rapidement , sirsment, pour leur parnsitrs

d'opérer avec des stocks restreints

Il est fondamental d’examiner 1 ensemble du
systéme de digtribution & la lumiére des progrés
techniques dans des domaines comme les transports , le
traitement desg données et la manutention des
marchandises

Les dirigeants ont miz davantage 1 accent sur la
qualité des opérations logistiques .(22)

Leur position d intarmédiaires stratsgicues a
conduit les répartiteurs &4 prendre 1 initiative de
développer tant vers 1 amont (les fournisseurs) gque
vers 1 aval(pharmaciens) des procédures automatiques de
communication qui ne cessent de se perfectionner

D'ores et déjd les répartiteurs pour accueillir
directement les commandes ont éguipés les cfficines de
terminaux auntomatigues de passation de commandes qui en
sont 4 leur troisiéme génération

I1 s'agit du réssau de télétransmission privé le
plus important en France .

Comme l’informatique permet d accélérer le flux
d'informations 1l faut é&galement accé£lérer le flux des
différents produilts

Pour v parvenir les grossistes réordanisent
leurs entrepdts sait en utilisant de nouvelles
technologies ou de nouveaux matériels, soit en révisant
leurs méthodes de fravail toujours dans un souci
d optimiser la productivité sans que cela ne se réalise
au détriment du client mais au contraire en partageant
avec lui ce profit .(28) (12)
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EVOLUTION DE 1 AGENCEMENT

Cette évolution est en fait le résultat
d uns alchimie complexe lige a la fois a
1l introduction de 1 informatique , au développement
de nouveaux matériels , 4 la remise en gquestion des
méthodes de travail

A/ LA SECTORISATICN

Avant le développemnent de 1l outil
informatique , la préparation de commandes était
réalisée par une personne connalissant parfaitement
1 emplacement des produilts

La ¢ollection , bien gque moins ¢tenduse
qu "actuellement gtait toutefeois suffisamment
large pour gqu “il s'avére nécessaire de diviser le
magasin &n plusieurs secteurs de ramassage
comportant eux mémes plusieurs travées

Dans ce type de magasin (Figure P 35) , les
produits sont classés par Tlaboratoires , suivant
levr importance on peut en dénombrer deux & dix par
secteur

Les bacs eirculent sur un convoyeur central,
chaque préparatrice didentifie et ce¢ollecte les
articles de =son secteur puls repousse le bac wvers
la destination suivante

La commande est ensuite contrdlése en fin de
chaine

Les codes géugraphiques sont ensuite apparus
indiquant la travée , la colonne ,1 étagédre , la
case du produit ce qui permit une triple
amélioration

- - an meillsur rendement
- une diminution du taux
d errsurs
- la permutation du personnel
devenue possible

Cependant , ce type d organisation présente
un inconvénient majeur:
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Le plassement des prodults par laboratolire
génére un déségquilibre gquant & la répartition des
articles 1le long du convoyeur , par suite un
déséquilibre de la préparation de comuande
proprement dite puisgue des paramétrss tels que la
fréquence de ramassage et la rotaticn ne sont pas
pris en compte

N.B. : Rotation = volume de ventes
Fréguence de ramassagse = nombre de fois od
le produit apparait sur un bon de compande

Ainsl , certains secteurs szeront saturés en
lignes de comnmandes d autres insuffigsamment
gccupés.

Ceci aboutit alors & des retards , des
erreurs et 4 un dysfonctionnement global du

magasin.

Afin de parer & ces inconvénients une
nouvelle organisation a #té =snvisagése @ supprimer
las secteurs en attribuant la responsabilité d une
commande A& une peéersonne .

Cette solution n’'a &té reienue que pendant

une courte période les conditions de travail se
révélant inadéquates .

B/ "LE ZOHING”

(Figure P 37)

Dans ce type d’ agencement , la magaszin est
divizé en quatre principaux sgectenrs selon le
matsriel de stockazZe employé

1a zone des dynamigues

la zone du picking

la zone des statigues

1a zone de palettisation ("piles au sol”)

1

La frégquence de ramassage et la rotation des
articles deviennent des critéres importants dans le
choix de 1 emplacement de ces produits

Dans 14 zone des DYNAMIQUES sont placés des
produits volumineux ou lourds et par qordre
décroissant de freégquence de ramassage du début en
fin de chaine
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Dans 1a =zone de FPICKING ( =zone quasi
identigue aux rayonnages statiques a 1 excepticn
que les cases destinées aux articles sont plus
vastes et proches de 1z chaine de convoyage donc ne
nécessite pas de déplacements des préparatrices
chargées de recueillir les produits sont
disposés des articles de polds ou volume moyvens et
de rotation et frégquence de ramassage mMOYyennes.

Dans 1a =zone des GSTATIQUES se situent des
produits de dimension moyenne dont le volume de
vente est d’autant plus faible qu’ils se trouvent
loin du convoyeur

Les "PILES AU SOL" <correspondent & des
articles de trés grande rotation mais de freéguence
de ramassage faible 4 moyenne ou Dien 4 des
articles trop volumineux pour é&étre placés dans la
chaine

Ce type de disposition suppose une gestlon

rationnelle et continue des emplacements . Les
ventes évoluent en fonction du temps il faut donc
en permanence les dtudier pour attribuer

1 ‘emplacement optimum a chague article

Les dynamiques peuvent é&tre placés au centre
du magasin et les rayonnages statigques en
périphérie associés 3 un circuilt de ramassage en U
mécanisé ou non

Le gain de temps , A effectifs inchangés ,
est plus important que dans les systémes
précédents.

De plus la répartition des articles plus
équilibrée permet une plus drande fluidité dans la
préparation de commandes et assure aux
préparatrices de mellleures conditions de travail.

(7

¢/ CHARIOT A PILOTAGE AUTOHATIQUE

1/PRINCIPE

Des lots sant constitués de plusisurs
comnmandes

Une communication est établie avec 1&g micro
crdinatenr embargué sur le chariot
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Ce chariot comporte plusieurs bacs ( jusqu’'a
huit ) , 11 est tracté et guidé par des marques
encrées dans le scl , il s 'arréte automatiguement

La préparatrice part avec le chariot et
1'éeran lui indique au fur et 4 mesure en gquels
points s'arrédter en affichant chaque 1ligne de
commande

La préparatrice aprés aveir collecté les
produits va les placer sur uns balance connectés &
1 ardinateur qui réalise une pesée automatigue

Un poids correct déclenche 1 ouverture du
hac auquel est destiné 1l article

L opératrice a la possibilité de modifier
certains éléments de livraison ( quantité , prix

). (30D

2/ AVANTAGES ET INCORVENIENTS

* Les avantages

- Améliorer la productivité‘par la diminution de la
déambulation '

- Préparer simultanément plu51eurs oommandes

- Réduire leg trajets

- Un méme systéme pour tous les produits

% Les inconvénients

- Le systéme de pesée est insuffisamment
performant. Il est uniquement capable de détecter
des errsurs guantités. De plus lezs balances sont
longues a se stabiliser

- Le linéaire doit &tre dimportant car les chariots
ne peuvent pas se doubler

Ce chariot est utilisable dans des magasins
de taille relativement elevée .(2)
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D/ LE CONVOYAGE AUTOMATISE

C’'est un stade intermédiaire entre le
"zoning"” et le magasin automatisé

La finalité d'un systéme de convovage
automatisé est différente de celle de
1l automatisation du ramassage

En effet , dans le premier cas le but est
d'optimiser le flux des produits en améliorant leur
transfert au sein du dépdt alors que dans le second
1l objectif est de perfectionner ls préparation de
commandes anssi bien sur le plan de la fiabilité
gue sur celui de la rentabilité

Ces deux aspects de 1° automatisation sont
en réalitd complémentaires

Rappelons toutefeois , avant d envisager le
principe de fonctionnement d'un tel systéme de
convoyage s que sans l'utilisation de
1"informatique et celle des codifications

pharmaceutiques un tel systéme n aurailt pu voir le
Jjour

1/ LES CODIFICATIONS PHARMACEUTIQUES

En matiére de distribution et de gestion de
stocks 1 utilisation de plus en plus pousséde de
1" informatiqus et de la transmission automatique
des commandes a suscité la création de divers
systémes de codification

Les produits pharmaceutiques n'ont pas
échappé &4 cette nécessité et aujourd hui une
codification naticnale utilisée par 1 ensemble de
la profession existe

Elle se décompose en

* CODIFICATION NUMERIQUE
* CODIFICATION PHONETIQUE
* CODE A BARRES

La codification phonétigue découle de 1la
codification numérique et le code & barres est la
aymbolisation de ce code
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Le code numérigque

C" est un cede chronologique & sept chiffres
sans signification analytique (six chiffres plus un
chiffre de contrdle utilizé obligatoirement dans
les applications informatiques J . La non
utilisation de la c¢lé enléve toute fiabilité au
code et engendre des erreurs

I1 faut noter gue le puméro d identification
des présentations est repris par la Direction de 1la
Pharmacie et du Médicament du Ministére de la Santé
comme numérc d ampliation des A M.M. pour les
spéclalités & usage humain et vétérinaire

Séries existantes: 100.000 A $00.000

exenple : 300.000 .. ... Présentations
pharmaceutiques & usage humain

B00.Q00 ..., Parapharmacie

Le numéro cC.I.P. a été 1 élément

indispensable au développement de 1 informatiszation
des chaines de distribution et prend une importance
croissante avece 1l essor de la télématique

Le code & barres

C'est un symbole rectangulaire composé
d "espaces et de barres plus ou moins épalisses

Barres et espaces correspondent en réalité A

un ensemble de données numérigues se rapportant au
produit

Pour saisir ces données , il suffira 3&
l'utilisateur d employer un décodeur spécifique de
codes A barres qui effectuera sous forme digitale
une traduction immédiate et sfire des informations
contenues dans la symbolisation avant de le
transmettre au support informatigue

Les avantages d 'un tel systéame

Une Fiabilité importante : un risque de
substitution sur plusieurs millions de caractéres
lus

Le code peut se lire dans les deux sens , le
décodeur rétablit le message dans le bon ordre

Une grande rapidité : 1 entrée optique est
gquatre fois plus rapide gque 1 entrée an clavier



Une facilité d emplei : L utilisation de ces
systémes ne nécessite aucune formation préalable

Un cdut modéré
Le code & barres permet done une
automatisation poussde et permet ds contrdler si

tous les ordrez émis par 1 ordinateur ont bien é&te
regpectés .(3)

2/ PRINCIPE DU COHVOYAGE AUTOMATISE

Chague bac comporte une &tiguetts numéro de
bac et sa représentation sous forme de code a
barres.

Les bonz de commandes sont présent£s un par
un & la caméra de lancement ( lecture du code a
harres sur le document & 1'alde d'un crayon
optique) qui 1lit le code & barres, identifie la
conmande et transmet le numéro & 1l ordinateur

La feuille est placée dans le bac

Le code de celui-ci est lu par une autre
canéra ef le code transmis & 1 ordinateur .

1,'association NUMERQ DE COMMANDE/NUMERC DE

BAC ezt réalisée

L ordinateur de gestion a transmis sous

forme d'un messagde

- le numéro de la commande

- le numéro de gquai de chargement

- la liste des produits & ramagser

_ 1l emplacement de ces produits dans le
nagasin :
- le poids de la commande

L association BAC/COMHANDE,/PRODUIT est
réalisée

Lorsgqu’un bse passe devant la caméra d une
station 1 étiguette ol figure le code est lue et ce
code aprés décodificatlon est Ltransmis a
1l ordinatesur.

Le numére de bac permet de retroaver la
commande et de savoir si celle ci comporte des
produits stockés dans ce secteur.

511l yv a des produits de c¢e secteur,
1‘ordinateur commande 1 éjection du bag
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Lorsqu’'un bac passe devant une cellule le
faisceau de la cellule est rompu et un signal est
transmis 4 1 cordinateur

Selon 1l emplacement de cette caellule
1'ordinateur envoie un message @ soit 11 ordonne 17
éjection de produits soit il déclenche le
fonctionnement du moteur de mise en mouvement du
tapis roulant

Le poids des charges véhiculées se situe
entre 1,5 et 20 kilogrammes .

La vitesse est de 0,5 métre par seconde.(Z0)

(Figures P 44-43)

3/ AVANTAGES ET INCONVENIENTS

Les avantages

Par ce systéme les déambulationg des
préparatrices ont été considérablement réduites
elles pouvaient auparavant parcourir pluas d’une
dizaine de kiloméifres par jour .

Le réseau de préparation de commandes est
souvent assorti d’un réseau annexe de collecteurs
de cartons vides dirigeant ecsux ¢l vers un presse 3

compacter

Ce systéme a été en fait le point de départ
de 1’autcmatisation au niveau de 1la distribution.
I1 en est aujourd hui la basze

lLes inconvénients

Probléme parfois sous estimé du bruit £valué a

environ B5 décibels
Evolution vers un appauvrissement du travail de

préparation ?



44

Magasin avec convoyage automatise

Rayonnages dynamiaues
-~

_,,
g
Ay
S ]
-t

+ -HESERVES

Py
L]
& —t

b ] 1 [
RESERVES |2 2 ! r
+ — ! b

ot L i -
—
&

| !
=

vt Mini-dynamiques Rayonnages
statiques

A Réseau
de
convoyage

Sens de preparation

de commandes

’ 8 g ﬁ} r ‘QJ ‘& N A i
. Commandes completes
Reception IS Bacs
= vides
L i | l/— Expeditions \
4] 1
“ i




s
PRINCIPE DE _CONVOYAGE DES BACS

SYSTEME CELLULES

D'EJECTION

ETIQUETTE
CODE A BARRES

SYSTEME DE
DECODIFICATION
DE L'IMAGE

— LTATSON VERS AUTOMATE




48

E / AUTOMATISATION DU HAGASIR

OU " THE AUTOMATIC PICKING MACHINE

1/ EVOLUTION

Dans les années 70 l’organigation se
caractérisait par une rigidité certaine

Les gains de productivité egtaient
esgentiellement obtenus par la spécialisation des
postes de travail

L évolution de 1 'organisation du travail |,
le passage du concept " spécialisation = rigidité
4 celui de " flexibilité = multifonction * a imposé
aux entreprises de passer par les étapes intégrant
de plus en plus finement les technigques de
mouvement et celles de 1 électronique

Dans la distribution physique des produits ,
la préparation de commandes moderne s oriente vers
1l optimisation du mouvement continu . Aussi ,
17idés d automatiser les entrepdts de répartition
pharmaceutique s est-elle rapidement concrétisée

La préparation de commandes figure sans
centeste comme un des postes les plus délicats A

antomatiser car il s agit de préparer une commande
par petites unités

Cette automatisation ne peut done étre le
résultat d'une étude sommaire . I1 faut tenir
compte de la situation présente et de son évolution
sonhaitéde .{(29) (18)

2/ LES ATTENTES

* Cptimisaticn du Fonetionnement
interne de 1 agence

C’est une volonté & la fois d accélérer et
d organiser les flux , de gagner en productivité ,
de faire moins d erreurs , de maitriser les stocks,
voire de réduire le personnel
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* Amélioration du niveau de service

L 'environnement concurrentiel impose au
répartiteur s°il wveut demeurer compétitif de mettire
en place un systéme lul permettant d avoir des
délais de reponses treées courts

Aux vwyeux des clients, 1la rapidité avec
laguelle 1les commandes sont enregistrées puis
exéeoutées , la capacité du fournigseur & répondre a
une demande urgente en médicaments , 1l asgsurance
d " obtenir les bons produits sont des ecritéres
cbjectifs et fondamentaux du nivean et de la
gualité de service de ce fournisseur

Automatiser la préparation de commandes peut
constituer alors un moyen de faire face & ces
attentes .{(33)

1 DL QNCT
DE PREPARATION DE COMMANDES

a/ PRINCIPE GENERAL

L'antomate de préparation de commandes est
construit 4 partir de blocs séparéds , gqul peuvent
gtre 1intégrés & n importe quel endroit et en
n importe guelle quantité & 1'installation de
convoyage . Chagque bloc contient des canaux dans
lesquels les articles sont stockés dans des
colonnes d environ un metre cinquante de hauteur

I,’antomate recoit les informations de
1l ordinateur , quels articles , quelle quantité
pour guelles commandes sont nécessaires
Conformément 3 cela les articles sont tirés des
différents canaux , rassemblés par commande et mis
dans les bacs

Le nombre de commandes qui peuvent étrs
traitées simultanément dépend de la dimension de
1l automate

b/ UNE COHMMANDE ELECTRONIQUE A TROIS
NIVEAUX

¥ Tout automate est pilotd par un micro
ordinatenr trés puissant gui recoit les données de
commande d 'un ordinateur de gestion
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Chagque commande est attribuée 4 un bac
codifié dont 1& c¢ode est 1lu par des barridgres
optiques de lecture

¥ Chague moduls est £quipé d'un systéme de

microprocesseurs : le contréleur périphérique qui
est relié & 1 ordinateur de 1 automate par une
ligne de transmission de données . L ordinateur de

1l’automate transmet les données de chague commande
et recgolt aun retour le message de 17exécution
correcte de la commande

*% L ordinateur de la chaine de tiroir est le
dernier membre dans la chaine d’ordinateurs. I1
surveillle 1'état de resmplissage de tous les canaux
et annonce les manguants. Un défaut est indiqué par
un témoin lumineux clignotant du cdté od 1 erreur
s"est manifestée

Ce systédme fait partie intégrante d’une
chaine de données qui commence par la réception de
la commande téléphonique . En effet , les commandes
sont ragues au téléphones et traitées par
l'ordinateur central . Celui-ci imprime un bon de
commande . En méme temps le numéro de la commande
et les données respectives comme le numéerc de
larticle et la quantité sont  transmis &
1l ordinateur de 1 automate . Ce dernier commande et
surveille toutes les fonctions de 1l automate comme
l'ordinateur du magasin s occupe des fonctions du
magasin conventionnel . Par contre 1 ordinateur du
magasin ne regoit ague le numéro des stations
nécessaires et les numéros de la tournée et de la
commande .{20)

4/ MODELES COMHERCIATISES

IL existe trois scortes d automates

* automate de type “tumnel & tapis ceantral

* antomate de type "tunnsl A tapis
collecteur ¥ :

*  auntomate de type "compact”

Le "tunnel & tapis cantral”

L.es médicaments sont éjectés sur le tapis
central

1ls parcourent toute la longuneur de
l’antomate en Fformant sur le tapis un monticule de
produits appartenant a la méme commande
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L ensemble est ensuite déversé dans un bac
qui attend 1 arrivée de la commande au niveau de la
station de collection

Toutes les commandes sont espacées les unes
des autres par une portion de tapis. "libre" pour
éviter le mélange de plusisurs commandes

Le®tunn=1 & tapis collecteur™

L 'astomate est dans ce cas parcouru dans sa
longueur par le bac quil chemine sous 1le tapis
collecteur de 1l automate

Par un principe identique au précédent les
médicaments sont recueillis sur le tapis et versés
en fin de trajet dans le bac situé & la méme place
que les produits mals 4 un niveau inférieur .

Notons toutefolis que 1le rendement de ce
modéle d automate est plus faible que le précédent.

Pour ces deux types d automates les
éjecteurs sont électriques avec une capacitéd de
deux a4 six éjections par seconde. Ce réglage est
nécessalre pour des produits dont 1 emballage n’'est
pas suffisamment résistant a de grandes
accélérations.

L impulsion électrique indigue la sortie d°
un ou plusieurs produits de la goulotte par
I1'intermédiaire d'un voyvant lumineux .

Ces deux systémes sont nommés systémnes
"TUMNEL" ou “TENTE" en raison des <canaux de
stockage qul se trouvent & 1 extérieur et forment
un genre de tunnel au dessus du tapis de ramassage.

Le*compact™

Ce modéle différe des deux premiers dans la
mesure o0 le bac effectue dans ce cas le tour de
1 automate

Les éjecteurs sont pneumatiques. Trois
éjectlions par seconde sont possibles

L’éjection d'un produit est réalisable a
i"aide dun ergdot commandé par un moteur
fonctionnant a 1'air comprimé et un petit poussoir
métallique .(20)

Figures P 50-51-52
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AUTOMATE DE TYPE "TUNNEL” A TAPIS CENTRAL
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AUTOMATE DE TYPE "TUNNEL” A TAPIS COLLECTEUR
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Le poste de contrdle:

Le principe méme de 1 automatisation laisse
entrevoir une nette diminution des erreurs

Cependant, il faut prévoir un poste de
contréle car, méme si1 le nombre d’erreurs devient
extrémement faible, i1l existe néanmoins

De plus 1 ordinateur est susceptible de les
détecter mais pas de les corriger

C'est pourquol en fin de parcours dans
toutes les agences dotées d'un automate il existe
une station de contrdle équipée d'une imprimante
relide a4 1l ordinateur de 1 automates gqui édite les
messages d ‘erreurs

De plus en plusg est intégré au systéme de
convoyage pour la préparation de commandes des
balances . Elies vont peser le hac dés
1’achévement de la préparation de la commande. Un
gcart poids acceptable pour une commande est fixé
L 'ordinateur compare alors la tare qu’il a caleculé
en se basant sur la liste des produits demandés et
leur poids respectif avec la tare réelle du bac de

commande . Si cette derniére valeur s'écarte trop
de la valeur de la tare calculée le bac est orienté
vers une voie de contrdle . L écart généralement

admis est de cinguante grammes

5/ AGENCES AUTOMATISEES : LA SELECTIVITE

Les prinecipaux argunents explicatifs gquant
au faible pourcentage (envircn 0% en 1990)
d agences équipées d'un tel matériel sont

1 Le prix d'un tel équipement

C'est le principal contre argument de
l'automatisation puisque 1 investissement wminimum
est estimé & deux millions de francs . Comme les
syst2mes sont Ffabriqués a4 la carte , le coldt réel
noven est nettement supérienr & cette évaluation

En réalité , il faut compter 2000 francs par
colonne solt pour 2000 produits 4 millions de
francs auxquels s 'ajoutent 2,5 millions de francs
pour avoir un magasin mécanisé soit un total de 8,5
millions de francs

Le prix est fonction du fabricant mais
également des attentes du client et du degré de
sophistication gu il souhaite
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2 Le local

Automatiser un dépdt suppose de disposer ou de
construire un loecal d au moins 3500 métres carrés

3 La collection

Nous 1l avaons ultérieurement évoquée,
Seulement 10 & 15 % du stock global peut-étre
antomatisé

o Le seuil de rentabilité

Pour gue 1 investissement s avére rentabls
le nombre ninimum de lignes a traiter
gquotidiennement doit étre de 20 000 (wvoire 30 000)

5 Souplesse du matériel

Les aléas ou pannes gui menacent la
fiabilité de cet équipement, le manque de souplesse
dans 1'utilisation et 1 'entretien de ces appareils
freinent 1l avtomatisation des agences de
répartition.

(2)
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ETUDE PRATIQUE D TUN SY¥YSTEME
AUTOHMATISE DE PREPARATION DE
COMMANDES DANS UNE AGENCE DX

REFPARTITION PHARMACEUTIQUIRE
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Des machines de distribution automatigue
sont utilisées depuis plus de dix ans dans 1la
distribution pharmaceutique. Compte tenu du cofit
de ces machines, elles étaient destinées aux
grossistes~répartiteurs dont un magasin faiszait
plus de 100.900 lignes de commandes par Jour.
Aujourd ‘"hul, des magasins de 20.000 lignes en sont
équipés. (25)

Nous avons réalisé une enquéte autour de
l1"automate gqui €quipe 1 agence du CPL & LIMOGES (le
CPC appartient au groupe ALLTIANCE SANTE cf pl8 )

Ce magasin de taille noyennea .  traitant
guotidiennement 20.000 lignes , appartient a cette
nouvelle génération de magasins trés sophistiqués.

Cet automate de conception récente , est

1 une des réalisations de RNAPP s société
auitrichienne spécialisée dans les installations de
convovage sophistiquées et les systémes de

préparations de commandes ,

KNAPP, avec plusieurs expériences dans le
domaine pharmaceutigue ( QCP PARIS rue des
Ardennes, GEHE , SA DEFRAENE a BRUXELLES , LEGIA &
LIEGE > a su concevoir & Limoges une agence adapiée
aux exigences spécifiques de la répartition
pharmaceutique.

Aprés une description globale de
l'organisation et du fonctionnement du magasin nous
étudierons les principaux apports de
"l automatisation programmable” . Enfin , nous

émetirons certaines réserves sur gquelques poilnts
précis quant 4 la mise en place et 1l 'utilisation de
1l antomate dans cette agence
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ORCANISATION ET FONCTIOHNEMENT DDLU
MAGASTHMN
Le magasin comprend deux principaux

secteurs: un secteur automatisé et un secteur
manuel. Le secteur automatisé est constitué d un
automate et d infrastructures afférentes
{(dynamiques de stockage...) dans lequel les
commandes sont préparées en partie ou en totalité

Suit le secteur manuel (ou magasin conventionnel )
constitué par le passage d 'une chaine de convoyage

pilotée informatiguement par 1 ordinateur de
1l automate ; magasin ol le ramassage est effectué
manuellement . Dans ¢e& second secteur sont

exécutées des commandes ne comportant aucun produit
de 1 automate ou bien sont complétées les commandes
provenant du secteur automatisé

A/ SECTEUR AUTOMATISE

1/ DESCRIPTION GLOBALE DU SYSTEME

Le systéme utilisé est un systéme de type
"TENTE"

Les médicaments sont disposés dans des
unités de stockage & double inclinaison et des
ejecteurs font bazculer les né&dicaments sur une
portion de tapis attribuée a4 la commande en cours

____________ > SCHEMA p 58

Ce systéme ( ENAPP ) est commandé par un
ordinatenr ( DEC ) qui rec¢oit lul méme toutes les
informations c'est a4 dire les données de commande
de 1 ordinateur central de 1 entreprise (HOST) de
maniére unidirectionnelle.
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données de commande
attribution canal-produit
fichier client

données de tournées

————> KNAPP I———) automate
HOST U ” ordinateur de |---> magasin
e I 1 automate |—~*> balances

Les données de commande sont des données
spécifiques concernant:

~ le eclient : nom , adresse , numéro de client

- les tournées : henres de départ , rampe &

1l expédition , liste des clients & livrer

- les produits : ce sont les données
nécessaires A l’attribution d "un canal de
1l automate & un certain produit c’est & dire le
numéro de secteur , numéro de canal , ecanal
consécutif {( si dans le canal voisin se trouve le
méme produit ) le code d éjection, les quantités
maximales pouvant &tre servies par 1 automate.

La transmission se fait de maniere
unidirectionnelle car 1l ordinateur de 1 automate ne
fait gue confirmer si la réception était correcte
ou non ainsi gue la mémorisation des données

Les médicaments , sur la portion de tapis
gui leur est attribuée , poursuivent alors leur
chemin Jjusqu’'a 1 extrémitéd du convoveur aqui va
déverser toute la commande en vrac dans un bac .

Le contrdle des anomalies est géré
auntomatiquement. Le bac est ensuite aiguillé soit
vers les modifications soit vers le magasin
conventionnel soit vers lecontrdle/fin de chaine
puls les expéditions

Le bac sera en effet orienté vers les
modifications dés lors qu un produit n’aurs pas été
éjecté ou qu’ il 1 aura £&té en quantité anormale
soit par suite d’'un défaut d éjecteur ou d une
rupture d approvisionnement des canaux scit 3 cause
d une commande de predults en quantité trop
importante non servie alors par 1 automate
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Chaque rectification sera réalisée
manuellement par la personne responsable du
contrdle

2/ "MODUL " DE LCAUTOMATE

Une 1ligne de 1 automate A4 tapis central se

compose d 'une série de MCDULES chacun pouvant loger
84 canaux au maximum ( 32 de chaque cdté ).

____________ > SCHEMA p B1

En raison de 1la largeur différente des
cananx -~ elle méme fonction des dimensions des
produits - tous les npumeros possibles de canal
n‘existent pas

Les canaux les plus larges ( dimensions
supérieures a 87,5mm ) vont monopoliser plusieurs
numéros de canal.

EXEHMPLE
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1 t E | I ) H H
! ! ) | i i ; :
101y 02} Q3 04) 05) 08) 07, 08 089, 10}

Au lieu de 10 preduits , seuls 7 pourront
gtre placés en raison de la largeur trop importante
de certains articles gqui ocecupent alors au moins 2
canaux

Dans cet exemple , 3 g¢anaux peuvent &tre
considérés comme "perdus" . (13)
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3/ COLLECTION AUTOMATISEE

* ETENDUE

Toute la collection ne peut donc pas é&tre
antomatisée.

Sur les presgue 13000 références disponibles
a4 1l'agence meging de 10% pourront &tre placées sur
1l gutomate

L automate comprend 22 modules aveec une
capacité maximale de 64 canaux par w@module

Théorigquement , 1400 références peuvent 8tre mnises
en place sur 1l automate

Cependant, certains canaux monopolisent
plusieurs numéros de c¢anal donc entrainent en
gquelque sorte la perte de ceux-ci

De- pius , une vingdtaline de spécialités A
trés farte rotation occupent chacune deux canaux
consécutifs par conséquent seulement 1250 produits
différents sont réellement automatisés

* NATURE DE LA COLLECTION

L objectif est de maximiser 1 utilisation
afin de réaliser une réduction des cofits grice &
1 amortissement de 1 investissement physique sur
des guantités plus importantes

LLa stratégie ezt donc de placer sur
1l automate des produits de forte ROTATION ( volume
de vwventes élevé ) et de FREQUENCE DE RAMASSAGE
(nombre de folis ol le preduit apparailt sur les
commandes) également élevée

Le choix des produilts sur 1 'automate est tel
gue celui-cil assure en moyenne le service de 650%
des lignes de commandes

____________ > SCHEMA p B84.
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* DISPOSITICHN DES PRODUITS SUR
L AUTOMATE

D'un e8té du tapis central dit “edté pair”
(modules 2 & 223 scont situés les prodults de
rotation et fréguence de ramassage les plus élevés.

De 1 autre cbté, "edté impair” des produits
de rotation et fréquence de ramassage moindre

L approvisionnement de 1 automate compte de
cette disposition et la surveillance est donc
accrue du "ecdté pair'”. Figure pt64
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ISLE: rotations du 02/01 au 30/03/91
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B/ SECTEUR HANUEL

1/ AGENCEMENT DU MAGASIN CONVENTIONNEL

* ORGANISATION EN ZONES

Le magasin conventicnnel peut 8tre subdivisé
en zones en fonchtion de la nature des élémenis de
ravonnage et des produits stockés.

La zone des DYNAMIQUES  est origntés
parallalement a la chaine de convovage. Les
produits lourds ou volumineux et de frégquence de
ramassage et de rotation élevées y sont stockés
{ produits ne pouvant &tre placés sur 1 'antomate en
raison de leurs dimengions et/ou de leur
fragilité).

Dans 1la =one de PICKING sont dispogés des
articles dont le nombre de prise et la gquantité par
prise sont moyens toutefois insuffisants pour
justifier leur présence sur 1 auntomate

Dans c¢es deux zones la déambulation est
limitée au maximum

La =zone des HAYONNAGES STATIQUES placés
perpendiculairement 3 1la chaine , délimite trente
allées et quil comprend des produits de faibles et
trés faibleg rotation et fréquence de ramassage

Un produit est situé d autant plus prés de
la chaine de convoyage que sa rotation et sa
fréquence de ramassage sont élevées , afin d éviter
des déplacements inutiles aux préparatrices.

* AUTRE SEGMENTATION POSSIBLE DU
MAGASIN : SUBDIVISION EN SECTEURS

L ordinateur de 1l automate commande
également les stations du magasin. Le bloc de
données de commande contient done un code de
pilotage pour les stations demandées
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I1 existe cing stations d'éjections des
bacs définissant cing secteurs de préparation.

2/ PRINCIPE DU TLTANCEMENT ET DU CONVOYAGE
LOTE INFORMATIQUEMENT

Toute commande se wvoit attribuéde dés son
édition un code a4 barres d identification qui =sera
valide jusgqu’a la livraison finale

Par ailleurs chaque commande est assocciée a
un bac auguel correspond également un code
d identification dont 1la 1lecture a4 différents
points eclés du circuit notamment &4 1 entr£e de
chague secteur permet 1 aiguillage du bac sur la
voie appropriée

Par exemple , &4 1'entrée d’un secteur de
ramassage si  la commande comporte des produits
appartenant &4 ce secteur un piston pousse le bac
sur la voie d"attente et la préparatrice
responsable de ce secteur collectera les progduits
puls repoussera le bac sur le tapis roulant pour
gqu’il se présente de la méme facon & tous les
secteurs

Guand la commande est compléte aprés un
ou plusieurs recyclages , elle est alors dirigée
vers le poste de contrdle par pesée , puis en fin
de chalne aprés rectification des snomalies et
finalewment orientée vers la rampe de livraison lui
correspondant

3/ PROCEDURE PHYSIQUE DE PREPARATION

Les lignes de commande se suivent dans un
ordre croissant de stations ( de 1 & 5 ) et se
préparent dans 1 ordre des allées et modules ( de
hant en bas et de gauche 3 droite )
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Aprés lecture du bordereau et mnise de ia
pince de coulesur sur le bac { signe de
reconnaissance d’un baec pour une préparatrice ) ,
la préparaticon & 1 'intérieur de c¢hague secieur
comprend le ramassage de tous les produits
nécessalres dqui ¥ s=sont situés , ceci afin de
minimiser le nombre d 'allées et venues vers le bac.

De plus , chague préparatrice est tenue de
contrdler le code C.I.P , 1le prix , 1la date de
péremption et de mentionner sur 1le bordereau un
changement éventuel

De méme , si un produit ne peut 8tre servi
{ non correspcndance entre le stock physique et le
stock informatique ) 1a preéparatrice indique 1la
quantité réellement délivrée et barre le bordereau.
Ce dernier sera reédité en fin de chaine et le
stock informatique simultanément remis a Jjour .

La comptabilisation de ces bordereaux
constitue un indicateur de la fiabilité de la tenue
de stock

la préparatrice identifie sa préparation
avec son code et pointe chagque ligne servie . En
outre, chacune d’'entre elles comptabilise le nombre

de lignes gqu’'elle a exécuté. Les performances des
préparatrices sont individuellement analysées.
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APFPORTS DE L "TAUTOMATISATION
PROGRAMMABGLIE

L'implantation de 1 automatisation
programmable a permis d optimiser des critéres
essentiels relatifs au bon fonctionnmement de
1'agenece et & la qualité de 1 'offre de service

Les données chiffrées nous conduisent &
constater

-~ un gain de productivité par une diminution
des délais de préparation de commandes ,

- un accroissement de la fiabilité par un
réduction du nombre d srreurs ,

- une amélicoration du taux de service par
une diminution du taux de manquants

A/ UNE PRODUCTIVITE PLUS ELEVEE

1/ DEFINITION GENERALE

La productivité est le rapport entre la
production générée par un systéme de production de
biens ou de services et les facteurs mis en oeuvre
pour 1 obtenir

Ainsi la productivitéd se définit comme
l1'utilisation efficiente des ressources (travail,
matiére , information...) pour 1la producticn de
biens ou de services

Dire que la productivité augmente ¢ 'est dire
que 1l'on falt davantage avec les mémes ressources ,
que 1l 'on obtient une production supérieure en
volume ou en gqualité en mettant en oeuvre les mémes
facteurs

La productivité peut se d&finir aunssi comme
la relation entre un résultat et le temps
nécessaire pour 1 obtenir
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Moins il faut de temps pour obtenir le
résultat désiré , plus le systéme est productif

Nous considérerons principalement cette
derniére définitien puisque 1 objectif A& court
terme est de réduire significativement les temps de

" production " {( préparation , prise de ~
commande ,...) pour approcher au maximum le juste &
temps .(27)

De plus dire gque la productivité est plus
élevée avec les mémes ressources dans le cas de
l'entreprise serait inexacte dans la mesure ol des
changements considérables ont eu lieu : changement
d installation , automatisation et technologies
nouvelles donc une organisation des méthodes , des
tiches différentes

2/ LES___FACTEURS ) " AMELIQRATION )E LA
PRODUCTIVITE

Pour améliorer la productivité , il faut non

gseulement faire mieux , mais chose essentielle ,
savolir exactement ce qu’il faut faire misux

L'amélioration de la productivité dépend
gfffectivement de la reconnaissance et de
1’utilisation des principaux éléments du systéme
socio-productif

I1 convient de distinguer trois catégories
de facteurs de productivité

~ facteurs liés au travail sffectus
~ facteurs liés aux ressources utilisées
~- facteurs liés a4 1 environnement

Il s avére plus intéressant de les classer
en fonction de 1 'emprise gu'il est possible d avoir
sur eux c est & dire

* en facteurs INTERNES : sur lesquels 1l est
possible 4 1 entreprise d agir

* en facteurs EATERNES : sur lesguels il ne
lui est pas possible d agir

Parmi les facteurs internes certains sont
plus Faciles a modifier que d autres. On
distinguera:
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— des facteurs rigides { qus 1l on ne modifie
pas facilement )

- des facteurs souples ( pluz facilement
modifiables ) (28)

Depuis ces deux derniéres années
l entreprise a Joué sur ces deux types de factesurs:

—————————— > rigides : en changeant a la fois
d installation et de matériel et en utilisant des
technologies adaptées

—————————— > souples en adoptant une
organisation et des méthodes de travail
différentes.

Etudions 1 impact de ces transformations

3/ AMELIQRATION DE LA PRODUCTIVITE AU
NIVEAU DU CYCLE DE PREPARATION: GAIN DE TEMPS

a/ COMPRESSION DU TEMPS DE PREPARATION
PAR UNE AUGMENTATIOM DES CADENCES DE PRODUCTION

* PAR L INTERMEDIAIRE DE L AUTOMATE

L'automate est a4 1'origine d’une réduction
significative du temps global de préparation

En . effet s le temps nécessalre a la
préparation d un bac ( vitesse instantanée
d exécution ) correspond approximativement au temps
nis par la portion de tapis attribuée A4 la commande
pour arriver Jjusgu’d la station de collection . La
longueur du tapls étant de cinguante meétres et sa
vitesse de progression de un métre par seconde un
bac isolé est comnplétéd en cinquante secondes

Notons que vont s 'ajouter quelques secondes
pour permettre aux produits d "&étre déversés dans le
bac

Cet intervalle de temps varie en fonetion de
1’ importance de la portion de tapis attribude 3 la
commande , portion elle méme dépendante du nombre ,
de la quantité de produits demandés et de leur
emplacement sur 1l automate ; cette portion de tapis
est environ de c¢ing métres
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D une paniégre générale , un bac peut &tre
servi en moins d° une minute et dix bacs penvent
atre préparés guasi simultanément

Sachant 4que 1le nombre moyen de lignes par
hac préparé par 1l antomate est de cing , an en
déduit alors la vitesse de préparation de c¢s
dernier gqui est en movenne de 3000 LIGHES PAR
HEURE.

REMARGUE
Un nombre de lignes par commande plus
élavé ne provogueraibt pas une
augmentation significative du temps de
préparation d un bac
I1 permettrait par contre d obtenir un
meilleur rythme de préparation
Cecl permet également de constater
que 1l automate assure une régularité
de préparation guelque soit
1 importance de la commande

* PAR LES PREPARATRICES

La productivité pour les préparatrices de
commande est définie comme le rapport entre la
"production” exprimée par le nombre de lignes
servies et le nombre d heures de travail

Evolution chiffrée accélératioh du rythne
de préparation

ANCIENNE ORGARISATION

NOUVELLE ORGANISATION

MOY. : 180 lignes / h MOY. : 200 lignes /h

MAX. : 180 lignes / h MAX. : 230 lignes / h

L interprétation de cette mesure est rendue
complexe par l'autcmatisation et les modifications
gui 1 accompagnent
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- une nouvelle installation associde & un nouvel
agencement autour de 1 automate

- 17informatisation de tous les postes

-~ des méthodes et une organisation différentes du
travail donec un bouleversement dans la répartition
des tAches ainsi gue dans 1les conditions de
travail.

Modifications qui influent fatalement sur la
motivation du personnel

L’accélération des cadences de production
peut trouver son origine au niveau de chacun des
€léments précédemment cités ou au niveau de la
combinaison de 1 ensemble

L 'incidence de chacun de ces facteurs
demenre toutefois difficile a4 déterminer.

1l'augmentaticen de la vitesse globale de
préparation est incontestable . L automatisation et
l'amélicoration de 1la productivité dua +travall ont
permis une économie de temps au niveau de la phase
de préparation proprement dite

Cependant , il est nécessaire de ne pas
considérer le temps de préparation éffective comme
le seul compressible , 1l automatisation program-
~mable et les technologies gqui 1 accompagnent
nous engagent & analyser 1 ensemble du cyecle de
préparation afin de noter o0 et comment un gain de
temps a pu 8tre réalisé

b/ COMPRESSION DES TEMPS DE REACTION

De maniére générale , la compressiocn des
temps élémentaires a pu étre réalisée par la
synchronisation de toutes les opérations c’est a
dire en falsant en sorte que les flux circulent
sans a coups dans les divers secteurs de
1l entreprise , done en annulant les points de
rétentions des flux et les goulots d étranglement

Le but d "une telle synchronisation

transformer des flux lents , discontinus ,indirects
en flux rapides continus et directs . (5)

PAR QUELS MOYENS ?
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—————— > Par I exploitation du
matériel et des téchnologies

- Le systéme de convoyage
piloté informatiquement

La circulation des bacs s effectue en IENPS
MASQUE autrement dit pendant le travail de
1’automate . Ce dernier posséde en mnémoire les
données de commande et entame la préparation dés
1'attribution d'un bac & une commande par 1 usage
du code & barres. L information déclenche aussitdt
1l opération physique

La réalisation d opérations en temps masqué
est un des piliers du systéme de préparation "Juste
g temps" dans la mesure od ce procedé permet
indirectement de raceourcir les délais de
préparation

Par ailleurs , une des finalités du Jjuste 2
temps sst bien de répondre 4 la demande des clients
dans les d&lais les plus brefs .(B8)

~ Optimisation des procédures
informatiques

Prineipe de "la rupture
par sectsur”

Sur un border=zau de commande les lignes ge
suivent dans 1 ordre chronologique de préparation
en premier , les lignes exécutées par 1 automate
puis celle des secteurs 1,2...5.

Illustration de la rupture par secteur &
1'aide d 'un exemple

Si une commande comporte deux bordereaux ( donc
deux bacs ) avec

sur le premier : - 3 lignes de produits servies
par l automats
- 1 ligne du secteur 1

sur le second @ - 1 ligne du secteur 1
~ 1 ligne du secteur 2
- 1 ligne du secteur 5
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La rupture par secteur consiste & reporter
la ligne du secteur 1 du premier bordereau sur le
second ( a4 condition gue ce report ne provogue pas
1'utilisation d 'un bac supplémentaire )

Ce procédé permet de séparer - dans les cas
ol ce principe est utilisable -les lignes de
1l automate de celles du secteur manuel donc de
diminuer le nombre de bacs A destination du magasin
conventionnel.

Cette manoeuvre permet une économie de bacs
dans le secteur manuel approximativement égals &
£ % mais aboutit surtout & 1la suppression des
goulots d étranglement provogqués par 1 accumulation
des bacs dans chacune des voles d’attentes des cing
secteurs

Par conséguent , 1l '2ffet , en gain de temps,
est lui nettement supérieur.

Principe de "la rupture

a1 volume

Le principe est quelque peu similaire &
celui de la rupture par secteur mais il s’agit ici
d "une rupture en foncition du volume de ligne

Exemple : considérons une commande comportant troils
lignes

- la premiére d un volume égal & 2 litres ... 1 BAC
~ la seconde d'un volume égal & 12 litres ... 1 BAC
- la troisieme 4 un volume égal 4 5 litres ...1 BAC

Sachant gue la capacité maximale d° un bac
en volume est de 13 litres , 3 bacs sont
théoriquement nécessaires & 1 exéeution de cette
commande

La rupture au volume consiste en un report
de la ligne d important volume en fin de commande

L objet de cette procédure est toujours une
éconcmie de bacs dans le sectesur manuel
( économie de 10% des bacs )

- premiére ligne : volume 2 litres ... 1 BAC
~ gseconde ligne : volume 5 litres ]
-~ troisiéme ligne : volume 12 litres ... 1 BAC
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Suppresssion d ' opérations zous
efficientes

Le circuit de cheminement des bacs en fin
de chaine a récemment été étudié .

Tous les bacs { quelgue soit leur
provenance) sont systématiguement é&jectés en fin de
chaine. Or, ceux en provenances directe de
1l automate ne nécessite a priori aucune
manipulatioen leur éjeetion ne semble donce pas
justifiée

Cette opération bien gque ne générant aucune
perturbation dans 1le cycle de préparation s avére
sous efficiente car elle abkoutit &4 un allongement
chronique du délai de préparation .

Sa gorrection permetfrsait non seulement de
réduire le nombre de bacs &jectés & ce poste donc
d"éviter un goulot d étranglement toujours par

"accumulation de baecs dans la voie d attente , mais

également de réduire le personnel en fin de chaine.

(1)

______ > Par les méthodes de
travail

Poste de lancement

Les commandes sont éditéea an poste de

lancement dés leur transmission. Elles ne subissent
pas d ordennancement informatique préalable

Les personnes chargées d "assurer le
lancement sont par conséquent amenées & gérer le
trafic des baes c’est & dire 4 régler des ordres de
priorité en fonction du départ des tournédes ( selon
le degré durgence des commandes )} mails également
en fonction du degré d'activité au sein de chague
secteur ( manuel et automatique 3}

L'utilisation au poste de lancement de la
situation dans les divers secteurs comme  un
ensemble d informations relatives & la circulation
des bacs ¢ ’est 4 dire le lancement en fonction des
demandes par 1 aval leur permet de réequilibrer en
permanence l& résean de préparation et donc
d assurer une continuité et une fluidité des flux.
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4/ INTERET DANS T."OFFRE DE SERVICE

L implantation d un équipement nouveau et de
systémes adéguats sont , nous 1l avons vu , sources
de gains directs en productivité.

Les mnodifications effectuées sur le
processus de préparation , sur 1 organisation et
les méthodes de travail dans le but d'optimiser
l'utilisation des moyens automatisés permettent
indirectement une amélioration de la productivité.
(31>

Ces apports se tradulsent par une évolution
générale de la productivité de 1'entreprise done
par une diminution des délais de réaction en
approchant progressivement 1 objectif "zéro délai”.

Le délail entre la passation de commande par
le c¢lient et 1la livraiscn est écourtd (par
1l intermédiaire de la compression du temps de
préparation ).

L'intervalle de temps économisé se trouve
alors 4 la disposition du client gqui peut choisir
de passer sa commande quelques minutes plus tard
( pour une heure identique de livraison ) ou bien
d étre livré plus tard ( pour une méme heure de
passation de commande ).

_ Chagque client dispose ainsi de dix & trente
minutes supplémentaires.
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B/ UNE FIABILITE ACCRUE

1/ QUELQUES DEFINITIONS

a/ DEFINITION GENERALE

La fiabilité est la carasctéristique d’'un
asystéme exprimé par la probabilité qu il
accomplisse une fonetion regulise dans des
conditions données pendant un temps donné

b/ DEFINITION DE LA FIABILITE HUMAINE

C’est 1a probabilité qu'uns tdche soit
réalisée avec succés 3 n importe guelles phase de
Fonctionnement d un systéme durant une période de
temps donné

Si 1°on pousse 1 analogie entre Ffiabilité
matérielle at humaine on peut propager une
définition plus complédte : c’est la probabilite
qu 'un individu , une équipe , une organisation
humaine accomplisse une mission dans des conditions
données & 1l intérieur de limites acceptables
pendant une certaine durée .(Z3)

¢/ ERREURS HUMHAINES

On distingue parmi les erreurs humaines les
errenrs opératoires, les erreurs de conception et
leg erreurs de diagnostic. Nous insisterons dans
notre é&tude sur les erreurs opératoires dont deux
catégories nous intéresserons particulidrement:

- la réalisation incorrecte d une action reguise
- le non sccomplissement ou 1l omissiocn d'une action
requise.



38,

2/ BECESSITE DE LA FIABILITE

Dans le cas d’une entreprise de répartition
pharmaceutique , la fiabilité est une composante
concréte de la qualité de service puisgue le rdéle
d’une telle entreprise est d assurer la livraison
du bon produit ( désignation , guantité et £fat
corrects ) au bon endroit ainsi qu’au bon moment

Par conséguent , si un de ces critéres n’est
pas respecté , la qualité de service en pétit
Or , dans 1la compétition gue se livre les
entreprises face aux exigences crolissantes des
clients la gualité apparait de plus en plus comme
une clef fondamentale du succes

Le concept de qualité s "applique
initialement aux produits livrés , aux services
rendus mais & tendance 3 s étendrs 4 1 ensemble du
systéme . Limiter les risgues d'accidents , les
défauts , les rebuts par sulte les délais tels sont
les objectifs de la fiabilité

De plus , le cofit de la non qualité dans une
entreprise de service est bheancoup plus important
que dans le domaine industriel. En effet le client
voit pratiguement tous les défauts, tontes les
erreurs, tous les mangues de qualité car le
"produit” est immédiatement ‘consommé

Par ailleurs , le service est composé d'un
ensemble de prestations ( prise de comnmandes ,
informations/produits, livraison ...). En supposant
que le service comprenne dix aspects différents,
sur chacun d eux on Ffait 1% d erreurs un simple
calcul de probabilités nous indigue que dans ce cas
il v aurait 11% d insatisfaits . Ce qui signifie
que le droit & 1’erreur est faible dans le domaine
du service .(14)
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3/ MESURE ET ANALYSE DE LA FIARILITE AU

STADE DE PREPARATION

Dans la définition générale de la fiabilité
la notion de probabilité est abordée , elle sous
entend que , A& un moment ou & un autre le systéme
peut E&tre défaillant et ne plus &trs en mesure
d assurer le rdle gui lul est dévoln '

Quant & la préparation ces défaillances
peuvent &tre

X maktérielles

- arrét de 1l automate par suite d une défaillance
mécanigue

- egrreur de service de 1'zotomate par suite d'un
probléme technigue ( défaut d éjecteur...)

* humaines

- erreurs de préeparation de commandes

Les indicateurs utilisé€s dans 1 entreprise
pour évaluer la fiabilité de la préparation sont

—————— > les erreurs commises par les préparatrices

- erreurs guantités ( produit en + ou en - par
rapport & la quantité demandée )

-~ erreurs similitudes ( un produit pour un auntre )
~  omissions { produits non pointés done non
servis)

L 'analyse et la comptabilisation des erreurs
sont effectuées par 1l intermédiailre des
RECLAMATIONS ET RETOURS CLIENTS: L attribution de
l"erreur se fait selon le motif du retour ou de la
réclamation

—————— > les erreurs imputables a 1 antomate

———————— > RESULTATS DES MESURES PAGES 85-88-87
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L'analyse de ces pmesures DNous permet de
faire gquatre constatations :

— La préparation de commande par 1 auntomate
est sans conteste la plaus fiable; TRCIS ERREURS SUR
10000 LIGNES prépardéezs sont imputables & 1 automate
alors que 10 SUR 10000 LIGHES 1le sont aux
préparatrices

- Les erreurs les plus fréquemment
rencontrées an niveau de la préparation manuelle

sont des erreurs "quantités produits” :
2 ERREURS QUANTITES POUR 1 ERREUR SIMILITUDE

- L& nombre de lignes A préparer dans le
sectenr manuel est sans corrélation avec le nombre
d erreurs commises dans ce méme secteur

En d’autres termes , le nombre d’erreurs
realisé n'est pas plus élevé lorsque la guantité de
lignes & servir est plus importante

- La fiabilité =z améliore an niveau de la
préparation manuelle.

En deux ans le ftaux d 'erreurs constaté chez
les préparatrices est passé de 20 ERREURS POUR
10000 LIGNES 4 10 ERREURS POUR 10000 LIGHNES

La fiabilité supérieure de 1 automate parait
tout & fait logique dans la mesure o 1 automate
est programmé pour exécuter inlassablement sans se
tromper , avec la méme rigueur , la méme précision,
les t&Aches pour lesquelles il a été congu ( &
condition bien s8r gque cette programmation scit
correcte et la maintenance technigque assurée)

L homme par contre s a des facultés
d attention limitées , fluctuantes et variables
dans le temps . Aussi , il peut cublier une action
requise , mal effectuer un contrdle , en un mot il
exat faillible

Par conséquent , la fiabilité d "une
installation d&€pend essentiellement de la prise en
compte du Ffacteur humain dans 1la probabilité
d "apparition d 'un dysfoncticnnement



83

La mise en place d une organisation capable
de détecter les défaillances humaines puis d’en
limiter les effets apparait comme étant le meilleur
moyven de gagner en flabilité .{(24)

-

L entreprise est parvenue & minimiser

1l incidence des défaillances humaines par
l intermédiaire du rontréle azaizté par
ordinateur.

En effet , au niveau de 1 'automate les
caractéristiques des produits ( dimensions,...)

servis par ce dernier sont connues

L éjection d'un bac & la station de contrdle
est conditionné par deux informations : 1 une
concerne la présence du produilt 1l autre les
anomalies de guantités

Cette éjection s accompagne systématiquement
de 1’éditien d 'un bon sur lequel figure le ou les
notifs de 1l arrét 4 la siation de conirdle.

Exemple

- commande incompleéte ---> canal vids
~=~> numéro de
canal faux
-—-—> canal inactif
- ~-——» grosse
quantité

- erreur technique

Ces données permettent non seulement
d effectuer immédiatement la rectification nmais
également d’agir =n amont afin d éviter que ls&
probléme ne se renouvelle .

L avantage d’'un tel procédé est surtout
1l indépendance acquise vis & vis de 1 homme car
d‘un réle de détection il évolue vers celul de

surveillance . Le risque de non détection sst done
minimisé voire annulé d autant plus que , par
l'utilisation de telles technologies ; de

statistique le contrdle devient systématique

Le contréle au niveau du ssctenr de
préparation manuelle est basé sur le méme prinecipe.
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Cependant , sa fiabilité donec sa raison
d'&tre se brouve remise en questilion dans la masure
o les données concernant les Pproduits de ce
Zecteur ne sont pas toutss répertoriées et ne sont
pas toutes exactes

En réalité se pose le probléme du cofit d’un
tel investissement

Il est 4 comparer au cofit de non gqualité
engendré par un contrdle inadapté d’une partie du
cyele de préparation gui se  traduit par une
nouvelle augmentation dua cofit délai

Un mangue de fiabilité , nous 1 avons wvu ,
provogue des retours clients ce qui impligue des
recyclages d auntant plus pénalisants qu’'il fant
parcourir 4 nouvean certaines &tapes du cycle
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REPARTITION DES ERREURS (%, lignes

éparées

DATES ERR. AUT./NB L PREP. ERR. MAN./NB L. PREP.

1

2 0,27 1,5
3

4 0,19 1,13
5 0,045 0,94
8 0,16 1,14
7 0, 14 0,83
8 0,4 0,39
9 0,49 1,18
10 0,37 0,57
11

12 0,55 0,78
13 0,39 0,96
14 0,35 0,72
15 0,25 0,83
18 0,88 0,97
17 0,24 0,82
18 0,52 0,88
19 0,85 1,11
20 0,63 0,92
21 0,65 1,05
22 0,3 0,99
23 0,43 1,38
24 0,27 1,78
25 0,18 0,73
28 0,45 1,29
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REPARTITION DES ERREURS DE PREPARATICON ( EN NOMBRE )

ERREURS ERREURS SECTEUR MANUEL NON TOTAL
SEMAINES AUTCMATE QUANTITES SIMILITUDE POINTES ERREURS MAN.

1 8 10 4 7 21
2 12 25 B 13 44
3 19 29 10 13 52
4 8 17 5 10 32
5 2 15 7 B 28
6 8 14 8 7 29
7 6 16 2 B 24
8 21 5 G 3 14
3 23 23 7 11 41
10 17 13 2 4 18
11 12 18 4 3 23
12 27 14 7 5 28
13 17 18 B 5 29
14 18 13 7 5 25
15 14 17 11 4 32
18 37 16 i7 S 38
17 14 21 7 5 33
18 ZB 17 8 5 31
19 26 21 9 1 31
20 33 24 9 2 35
21 31 18 18 3 37
22 16 24 11 3 38
23 23 32 19 2 53
24 14 29 34 2 65
25 11 18 14 0 30
28 28 32 20 0 52
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C/ AMELIORATION DU TAUX DE SERVICE

1/ DEFINITION

Le taux de' service de l’entreprige
correspond & son aptitude & satisfaire la demande
de la clientéle

I? est mesuréd & 1'aide du faux de manquants
aselon la formule : Ts = 1 - Tnm

Le taux de manguants s exprimes lui par 1le
rapport entre la totalitéd de la demande non
satisfaite d’une période { en principe une journée)
et 1l 'ensemble de la demande de cette méme période.

2/ EVOLUTION CHIFFREE DU TAUX DE MANQUANTS

—————— > TABLEAU p 80

3/ IMPACT DE T AUTOMATISATION DANS CETTE
EVOLUTION

L'automatisation programmable représente un
invezstisgement considérable . Pour .le rentabililiser
la société a cholsi de confier la préparation des
lignes de commande du scoir de deux auntres agences
{ Brive et Périgueux ) a Limoges

Cette npouvelle organisation influe sur le

taux de service . En effet , un réajustement des
stocks en fonction du nouveau nombre de lignes &
traiter g imposait aussi a t-on procédé 3 une

augmentation de ceg stocks en profondeur

Or , gérer des volumes plus importants
fiabilise le calcul des stocks de sécurité donc la
tenue de stock. (32)
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L analyse qualitative des stocks permet de
classer les références en fonction de leur volume
de ventes donc d"établir une higrarchie de
l'attention et du temps A accorder aux articles par
suite de pratigquer une gestion ainsi gu une tenue
différenciées

L’étude de la distribution de ces références
( par la méthode ABC (1) ) permet d'iscler troils
grandes catégories

¥ CATEGIDRIE & : ce sont les produiks leaders gui
méritent toute 1l attention du
responsable car tout surstockage et
toute rupture de stock cofitent trés
cher

¥ CATEGORIE B : catégorie intermédiaire qu” il faut
cependant surveiller sans
systématiser le contrdle

* CATEGORIE © articleg pour lesguels
la surveillance peut-étre
allégée

L’antomatisation pernet d effectuer
physiquement ce découpage

En effet , on retrouve sur 1 antomate toutes
les références de la CATEGORIE A c'est a dire les
10080 premiers articles assurant 80% du chiffre
d'affaire

Par leur présence sur 1'antomate leur
visualisation est facilitfe, leur surveillance et
l2 suivi de leurs ventes également
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EVOLUTION DU TAUX DES MANQUANTS SPECIALITES + PARAPHARMACIE

DATES HMQ PARA+SP(%) MQ PARA+SP(2)
30/91 88/89
OCT 1,58 2,36
NOV 1,08 1,58
DEC 1,8 4,81
JAN 1,22 2,21
FEV 0,88 1,31
HAR Q,8 1,32
AVR 1,7 1,18
MA 1,42 1,85
JUI 1,37 1,3
JUIL 1,898 1,8
AOUT 1,18 1,51
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CRITIQUES ET RESERVES

Comme nous Venons de le volr ;
l1’automatisation d“un magasin de répartition
pharmaceutique présente de nombreux avantages ( &
condition toutefois que le nombre de 1lignes
guotidien sgit £levé pour envisager un retour sur
investissement )

L observation du fonctionnement de
l automate de 1l agence du CPG nous condult
cependant A4 critiguer 1 implantatiaon de 1 automate
et 4 émettre certaines réserves quant & la
sélection et 1 emplacement des produits disposés
sur 1 automate ainsi gu'ad la wvie de la collection
sur 1l automate

Ay QUANT A L IMPLANTATION DE L AUTOMATE

Selon son implantation au sein de 17 agence
1l agtomate constitue la premiére gtape d une
séquence de préparation

La gurvenue de pannes , d'aldas su cours
d 'une de ces séquences paralyse done non seulement
le secteur automatisé mals éEgalement le magasin
conventionnel

Par ailleurs , apréds une interruption de
courte durée 1 automate serait susceptible de
rattraper un retard par rapport au secteur manuel
L éventualité inverse n'est par contre absoclument
pas envisageable

C’'sat pourguoi , il aurait semblé logigue de
trouver en pesition premidére le sectsur manuel de
maniére A4 1lui assurer une autonomie plus grande en
cas de défaillance de 1 automate
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Cependant , cet inconvénient peut-&tre
minimisé par une maintenance préventive des
équipements ¢'est & dire en remplacant de maniére
systématique des pidces lorsque leur risque de
rupture atteint un niveau de probapilite
prédéterminé

B/ QUANT A LA SELECTION DES PRODUITS MIS EN
PLACE SUR L’ AUTOMATE

L automats est réservé 4 une gamme é&troite
de produits

Sont en effet exclus

- les produilts de ¥faible rotation : leur
coit de stockage s 'avérant trop important

- les produits fragiles Qar trop
fréquemment cassés ou détéricorés lors de
1 éjection.

- les produits volumineux dont les

dimensions ne peuvent correspondre a celles des
canaux

Sont finalement placés sur 1 automate les
produits pour lesguels

~~~~~~ > LE NOMBRE DE PRISES
SONT

ET
ELEVES
——=~<~-—> LES QUANTITES PAR PRISE

Ce choix est contestable dans la mesure ol
il ne correspond pas &4 une solutlion optimale en
terme de délail (ainsi gQqu’en terme des rentabilité ).
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Il semblerait en effet logigue de placer sur
1'automate des articles nécessitant moins de temps
pour étre préparés dans le secteur autcmatigue gue
s'ils 1'étailent par une préparatrice

En d autres termes , cela revient & comparer

le TEMPS D APPROVISIONNEMENT DE L AUTOMATE et 1le
TEMPS DE PREPARATION MANUELLE

Connaissant le rythme de. préparation
manuelle : 200 LIGNES /HEURE ainsi que la cadence
d approvisionnement de 1 automate qui est

approximativemsnt de 800 BCQITES / HEURE , il
devient possible d établir 1 'égquation définissant
, en fonction dss deux paramétres sulvants : lignes
de commande et qguantité demandée par ligne , les
conditions gu’'un produit doit regpecter pour que
son automatisation se révéle intéressante

Le temps d approvisionnement est égal &
a / 800
( fonction des quantités demandées donc du nombre
de boites a4 placer dans chagque canal ).

Le temps de préparation manuells correspond
a L / 200
( fonetion du nombre de lignes & servirc
indépendamment de la guantité )

Pour que 1 'automatisation d 'un produit soit
rentable nous AaVonsg constaté que l= temps

d"approvisionnement devait &tre inférieur & celui
de préparation manuelle donc mathématigquement gque

Q@ / 8900 <« L / 200
L / 200 - @ / 300 » O

L /200 (1 -2Q/9L ) >0

AVEC : G = QUANTITE
L = ROHMBRE DE LIGHNES
& / L = QUANTITE PAR PRISE

Pour gue c¢e produit soit positif deux
conditions s imposent ! primo , gque le nombre de
lignes soit élevé ( théoriguement supérieur & 200 )
secundo |, dque les quantités par prise soient
faibles ( théoriquement inférieures & 4,5 )
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De maniére plus globale 1 automatisation
sera A& envisager pour un produit commandé souvent
en nombre réduoit d'unités

c/ QUANT A LA "VIE" DE LA COLLECTION SUR
L AUTOMATE

La gestion de la e¢ollection de 1 automats
exige la sélection des produits & tout moment en
fonction de lsur nombre de lignes et des quantités
demandées car les ventes de chague produit ne sont
pas figées dans le temps,elles évoluent en fonction
de paramétres aussi divers que:

- la saisonnalité ,

- la courbe de vie du produit ,

~ l'existence de générigues

L’analyse gquantitative de= ventes est 1la
base de tout systéme de gestion de stock . Pour
chaque produit , on repére 4 1l aide de 1 historique
de ses wventes son modéle d’évolution

Quatre types de modéles

* MODELE STATIONNAIRE

A ce modéle appartisnnent des produits
anciens , stables sur leur marché , dont les ventes
sont peu ou pas influencées par la saizon ( exemple

spéeialités utilisées dans le traitement de
pathologies chroniques ) . Il s"agit certainement
des références les plus faciles & gérer

¥ MODELE TENDANCIEL

Ce modéle englobe tous les produits dont la
courbe de vie évolue , soit des produits en phase
de lancement , soit des produits en phase de
déclin.
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* MODELE SAISONNIER

Est considéré comme saisonnier un produit
pour lequel les variations des ventes s’ effectuent
A des périodes plus ou moins identiques de 1 annége,
d 'une maniédre répétitive d une année sur 1 autre
{ & priori le modéle plus problématigque en matiére
de gestion )

¥ Le quatriéme modéle correspond &4 une
COMBINATSON des précédents . (1)

Pourquoi ne pas utiliser salors 1 historique
et la prévision des ventes commes un moyen de gérer
le turn over de la collection automatisée ?

Ne serait ce pas également une facon de
atandardiser le pourcentage de lignes servies par
l'automate par la méme d accélérer la préparation
de commande et d optimiser la gestion des
effectifs.

Conzidérons , pour étaver c¢es propos ,
1 agence de LIMOGES : deux constatations sur le
" gervice " de 1 automate

- Le rdle de la sszisonnalitéd est mineur dans
la sélection des produits mis en place sur
17antomate

~~~~~~ > TABLEAUX p 98-89

- Le pourcentage de lignes servies par
l'automate est en constante régression dspuis le
début de 1l année

Or , passer de 59,3 % 4 56,4 % sgignifie que
la préparation de 2,9 % des lignes a été reportée
de l'auntomate vers le secteur manuel soit environ
500 lignes supplémentaires par jour & la charge des
préparatrices donec 2 heures 30 de travall &
répartir en sus entre les dix préparatrices

Cette seconde remarque est en réalité une
canséguysence directe de 1la premidre car la
saisonnalité est un des paramétres fondamentaux de
1 'évolution des ventes
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_______ > TABLEAU p 100

Pour juger de 1 intérét d un tel procédé il
faut préalablement évaluer :

- le cofit des moyens informatiques &
mettre en ceuvre pour disposer de ces données

- chiffrer les gains réalisables grice
a4 un service plus régulier et plus important de
l'automate en tenant compte des nouvelles charges
imposées par suite de 1 adoption d 'un tel systéme
manutentions ( déplacement physique des produits },
mises & jour informatigues ( nouvelle codificaticns
géographiques, dimensions des produits 4 introduire
- dans les fichiers...)

D/ QUANT A L EMPLACEMENT DES PRODUITS SUR
L "AUTOHMATE

La disposition des produits a été évoquée et
illustrée dans la premiére partis ( p 59 )

Au  lieu de regrouper tous les " bhest
sellers” d "un méme coté de 1 automate une
répartition équilibrée de ces articles des deux
cOtés en fonction de leurs rotation est
envisageable

Peuvent &tre placés de part et d aukrs du
tapis central , proche de la station de collection
les références de rotation les plus élevées ; puis,
au fur et & mesure de 1 éloignement de cette
station les autres articles par ordre de rotation
décroiszante

Trois avantages & une telle répartition

- La disposition des prodults de wvolume de
ventes élevé , proche de 1la station de collecticn
évite 4 la personne chargée de préparer "les
grousses quantités” des déambulations inutiles.

- La portion de +tapis attribuée 34 chaque
commande est ainsi réduite done la commands est
plas rapidement servie
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- Cette nouvelle disposition équilibrée peut
contribuer a rendre ~ plus efficient
1l approvisionnement de 1 automate en confiant la
responsabilitée de tout un c¢bHté & un salarié par
suite en 1lui accordant une autonomis plus grande
dans 1 'accomplissement de sa télche
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VOLLUME DES VERNTES DE GUELRBUES PRODLUITE DU SECTELUR MANUEL

{ PRODUITS B |
Etude sur 10 jours ( du 28/08/91 au 07/09/91 )
DESIGNATION E c.1.?. E L M M § Vv L 4 H J ¥ E TOTAL E
MOPRAL 20 cp 3294120 67 55 53 58 55 57 73 28 42 851 549
CATARSTAT 3188326 51 28 36 76 27 84 41 31 17 47 418
EURAX créme 3290842 28 34 15 40 23 339 18 31 28 24 278
TADENAN 25 3102232 21 38 30 10 10 20 57 17 7 32 240
DOLIPRANE 3321928 24 21 15 17 4 47 12 38 5 20 201
DEPAKINE 3301802 27 17 11 36 27 20 13 15 13 18 195
DEPRENYL 3321934 17 18 13 23 10 23 31 11 7 29 180
ACUITEL 20 3317223 14 17 4 13 18 25 29 20 17 12 169
HYCOSTER 3255746 26 13 6 22-13 12 22 15 10 24 164
NITRIDERM 10 3283055 6 18 10 7 10 34 17 13 17 23 155
FUCIDINE 3293184 18 22 8 8 18 13 13 9 5 22 135
TEGRETOL LP 3314874 15 11 14 18 5 8 11 15 7 21 125
DUCFILK 3246374 9 8 17 8 5 11 13 14 3 17 112
PRANDIOL 75 3208630 § O 6 2 5 118 0 25 34 38
CARBOSYLANE 3273129 2 5 8 7 13 18.11 15 13 O 99
AROMA BAUME 3008517 8 9 8 8 13 6 7 5 19 90
OPTANOX 3075842 13 7 10 5 S 415 5 7 15 86
DISSOLVUROL = 3032437 0 6 13 0 15 22 10 13 2 5 886
SEDACOLLYRE 3169283 19 & 5 0 3 S 3 9 15 10 75
BRADYL 250 2141540 7 4 0 3 10 4 10 15 13 3 75
ZESTRIL 5 3299910 3 12 3 4 53 312 5 4 11 73



99

VOLUME DES YENTES DE QUELAQUES FPRODUITS DE L AUTOMATE
ETUDE SUR 10 JOURS ( du26/08/31 au07/08,31 )_
{ T T T T

DESIGNATION | C.I.B. | L [ M M| J v LM H g Y 10
! NN P S S VS U DU SO SO S B
CAMPHOPNEUMINE 3011678 1 1 0 0 2 2 0 0 0 0 8
CEQUINYL 3265199 0 0 O 1 1 2 1 0 1 0 8
ESS.ALGERIENNE 3037481 3 1 1 1 0 1 0 3 g 0o 10
OSCILLOCOCCINUM 3078382 ¢ O 0 0 0 0 2 & 0 4 12
OSCILLOCOCCINUM 3281100 0 1 © 1 2 0 & & 0 0 18
DRILL PASTILLES 3132570 0 4 0 1 1 1 5 O g 0 12
FERVEX 3270891 0 0 © 1 0 12 2 0 0 0 15
CCQUELUSEDAL BB 3025503 6 O 0 1 0 4 2 4 3 2 22
FLUTSEDAL 3063107 3 5 0 4 2 1 2 1 3 0 28
VEGETOSERUM 3111875 0 0 3 1 0 1 0 0 3 0 8
COGUELUSEDAL ~ 3289521 0 O 0 4 1 1 2 0 0 0o 8
HEXAPNEUMINE 3049455 3 0 0 o0 0 1 4 9 0 2 10
EUCALYPTINE P4, 3038121 0 0 © © 9 1 5 o0 5 2 g
RECTOPLEXIL 3088811 2 0 0 4 0 3 0 Q 2 1 12
CAMPEOPNEUMINE 3017856 2 7 2 0 1 3 1 0 6 0 18
VICKS vaporub 3112891 0 4 1 6 1 0 0 0 5 0 11
VICES pommade 3112685 2 1 0 0 0 1 1 1 1 0 7
HEXAPNEUNINE 3048481 1 3 3 o0 1 0 13 2 2 2 27
FEBRECTOL 3039327 8 5 0 0 2 2 0 4 2 oz 23
TROPHIRES 3108780 4 8 2 9 o 1 1 7T 2 9 17
3244718 0 1 0 1 1 3 1 8 3 3 13

ANTIGRIPPINE
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REPARTITION DE LA PREPARATICN

DATES AUTOMATE MANUEL

Janvier 59,3 40,
février 59,2 40,
mars 58,7 41,
avril 58,7 41

i~
Q) = D O L) 0 =)

mai 58
Juin 58,6
Juillet 57,9
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L analyse de 1 avutomatisation de ia
préparation de commandes rnous wméne au  constat
suivant : 1 automate n‘est que 1'unité centrale

d 'un systéme constitué autour de lui. De plus sa
mise en place ne peut &tre réalisée sans remettra
en question de nombreuses données

~ - Données organizationnelles : la
reconsidération du processus de préparation induit
un changement organisationnel comportant de
nouveaux postes de travail , des nouvelles
fonetions accompagnées d “un changement de
communication et de procédures

- Données humaines 1 adoption de
nouvelles technologies nécessite 1 adhésion du
personnel et impligue 1l 'évolution des compétences

Malgré les difficultés liges a ces
changements et les queldques réserves émises quant
aau choix et a3 la vie de 1a c¢collection sur
1l aztomate s force est de constater que
1l'implantation de 1l automatisation programmable est
scurce d’'un gain =n productivité en permettant une
diminution du d#£lai de préparation . Par effet
d'entrainement , la Fflexibilité du systéme est
augmentée, les erreurs réduites, la qualité
améliorae

L automatisation permet ainsi de récconcilier
en partie des exigences a priori contradictoires ,
solt une optimisation du service offert aux clients
pharmaciens et une rentabilité acecrue .

Sous la pression des pharmaciens qui exigent
des remises en constante augmentation et des
fabricants qul ne leur accordent auncun escompte sur
les médicaments remboursés par la Sécurité Sociale,
les répartiteurs n ont cesse de reconstitusr leur
mnarge.

Leur parade a consisté a gagner en
productivité dans un premier temps en multipliant
les rapprochements (en 1832 guatre principaux
groupes) aujourd hui en améliorant leur logistique
et en Tauntomatisant”. Le défil de demain est
1'Burope . Le flux de médicaments va 3 accroitre.
Les "régles du jeu” vont elles changer ?

La répartition Pharmaceutique va t-elle fournir de
nouvelles armes oqu développsra t-elle davantage les
armes gqu elle utilise déja ?
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RESUME :

Partout en France, tout pharmacien est réapprovisionné en moins de
trois heures. C'est ce défi que les répartiteurs pharmaceutiques relévent
chaque jour.

Qui sont les répartiteurs pharmaceutiques ? Quels sont leurs domaines
d'activité 7 Dans quel environnement évoluent-ils ?

Nous répondons 2 ces différentes questions dans une premigre partie
consacrée a une présentation générale de la profession et nous passons en
revue les différents types de chaine de préparation de commandes.

Dans une seconde partie, nous étudions 'agence du C.P.C. de Limoges
{Comptoir des Pharmaciens du Gentre) équipée d’un automate et nous démon-
trons que l'automatisation programmable permet de gagner en productivité,
en fiabilité et en qualité de service. '
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