
Liaison

Bonjour ˆ tous,

Je suis heureux de revenir vers vous pour la fin de
ce premier semestre 2005 !

LÕactualitŽ de notre Groupe est florissante, tant du point
de vue de sa croissance interne quÕexterne. JÕai lÕhonneur
de vous annoncer lÕentrŽe de la sociŽtŽ Hazemeyer dans
le p™le ÇProduits Energie et PrŽ-Žquipement È du Groupe
GMD et de vous la prŽsenter dans ce numŽro.
Son intŽgration vient renforcer notre prŽsence aupr•s
des grands acteurs du secteur de lÕŽnergie et de lÕindustrie
Žlectrique en gŽnŽral en apportant notamment une activitŽ
nouvelle, complŽmentaire ˆ celles de Saintronic
et de SGTE Power.

Le dŽveloppement de notre organisation en p™les
dÕactivitŽs se poursuit. Nous enregistrons dÕailleurs de bonnes
opŽrations avec la concrŽtisation de plusieurs marchŽs
de sous-traitance importants, tant pour de nouveaux clients
que pour des clients historiques. Cette marque de confiance
se mŽrite, notamment ˆ lÕheure o• la compŽtition devient
impitoyable sur les prix et exigeante sur la qualitŽ
et le respect de nos engagements. Nous sommes en outre
de plus en plus confrontŽs ˆ la concurrence des pays ˆ bas
cožts de main-dÕÏuvre et devons nous y adapter.

Je ne saurai vous rappeler la nŽcessitŽ de nous remettre
en cause au quotidien. Par ailleurs, je suis avec beaucoup
dÕattention la concrŽtisation des nombreux investissements
(presses gros tonnage, moyens de zingage, dŽveloppement
parc t™lerie...) que nous conduisons pour optimiser notre
offre et nos moyens de production.

Bon courage ˆ tous !

Alain Martineau
PrŽsident Directeur GŽnŽral
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Les synergies se construisent et se dŽveloppent dans le Groupe !

Atout incontestable de GMD, elles permettent de rŽpondre au mieux

ˆ nos clients. En voici quelques exemples notamment dans

le domaine des achats et de lÕoffre clients... Pages 4 et 5.
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A.-L.F. : Quelle est lÕactualitŽ
de Bauzer Industrie ?

S.M. : Comme vous le savez,
toute sociŽtŽ est rŽguli•rement
soumise aux Žvolutions du
marchŽ.

Il sÕagit lˆ de sÕadapter en per-
manence aux nouvelles
donnes. Bauzer Industrie doit
actuellement faire face ˆ cer-
taines contraintes. 

Nous devons notamment
rŽagir face ˆ la menace des
pays ˆ faible cožt salarial,
aux politiques de certains
grands donneurs dÕordres, au
besoin dÕun taux de service de
100 %, dans un contexte o•
une organisation et une certifi-
cation ISO ne suffisent plus.

A.-L.F. : Comment rŽagissez-
vous face ˆ lÕŽvolution de ces
marchŽs ?
S.M. : Nous mettons en Ïuvre
une rŽorientation stratŽgique,
afin de nous dŽmarquer de la
concurrence et •tre plus com-
pŽtitifs. La rŽorientation passe
par deux axes majeurs : la
prestation globale et le travail
de gros tonnage.

A.-L.F. : Quelles sont prŽcisŽ-
ment les actions de rŽorienta-
tion ?
S.M. : Dans un premier
temps, la prestation globale
est amŽliorŽe gr‰ce ˆ une
gestion multi-mŽtiers de plus
en plus forte. 
Nous proposons aussi des com-
mandes ˆ lÕaffaire, fabriquons
des pi•ces techniques ou dÕas-
pect et des produits finis.
Dans un second temps,
concernant le gros tonnage,
nous investissons en matŽriel et
en organisation dans le
domaine des presses hydrau-
liques, notamment avec deux
presses de 400 tonnes avec
gestion des param•tres de 
production par automate et
changement rapide de sŽrie,

dont une table de 2500 x
1600 mm pour les pi•ces de
grandes dimensions. Nos
presses vont dÕailleurs jusquÕˆ
450 tonnes. 
Nous disposons en outre dÕune
logistique petites et moyennes
sŽries et dÕun syst•me de livrai-
son en flux tendu.

Il faut savoir que
Bauzer Industrie
p o s s • d e
dÕautres atouts.
En effet, nous
avons fait le

choix stratŽgique de pouvoir
proposer des transferts dÕactivi-
tŽs, du codŽveloppement et
une gestion de sous-traitance
multi-mŽtiers.
Nous sommes Žgalement
capables de produire aussi

bien
en France

quÕen Hongrie
o• nous possŽdons un

site industriel.

DESCRIPTIF
Saint-Etienne (42)

101 salariŽs
CrŽŽe en 1911

CA 2004 : 12,3 M �
ISO 9001 version 2000

Presse hydraulique 400 tonnes

CrŽŽe par M. Bauzer en 1911,
la sociŽtŽ Bauzer Industrie a pour
mŽtier premier la fabrication
de tamis en fil, puis en t™le

perforŽe pour lÕactivitŽ mini•re. A lÕŽcoute
de lÕŽvolution des marchŽs, elle a su
dŽvelopper des savoir-faire
complŽmentaires.
Elle int•gre aujourdÕhui des activitŽs de
dŽcoupage, emboutissage, t™lerie fine,
soudure, assemblage et intŽgration.
Les mati•res travaillŽes actuellement sont
diverses, ˆ savoir lÕacier, lÕinox,
lÕaluminium, le cuivre, le laiton
et le thermoplastique. 

En 2004, lÕentreprise comptait
100 personnes pour un chiffre dÕaffaires
de 12,3 millions dÕeuros.
Dans un souci dÕorganisation performante,
le site a mis en place une dŽmarche
dÕassurance qualitŽ et le prouve ˆ ses
clients notamment par une certification
ISO 9001 version 2000.

INTERVIEW DE STEPHANE MARTINEZ, DIRECTEUR DE BAUZER INDUSTRIE :

FICHE SIGNALETIQUE
Nom : StŽphane Martinez
Fonction : Directeur de Bauzer
Industrie - IngŽnieur
Age : 46 ans
Date dÕentrŽe : mai 2002

ImplantŽ ˆ Gisors
et employant 101
salariŽs, VŽron
International est

lÕun des piliers du p™le Auto-
mobile du Groupe GMD.
Depuis 2002, le site sÕest
orientŽ vers la fourniture de
solutions industrielles pour
les grands acteurs du mar-
chŽ des constructeurs auto-
mobiles.
Le professionnalisme et la
qualitŽ de ses prestations de
sous-traitance sont notam-
ment reconnus par des
clients aussi exigeants que

Renault ou PSA Citro‘n.
Le savoir-faire de VŽron
International est centrŽ sur
deux types de prestations :
les pi•ces dŽcoupŽes et
cambrŽes de grande prŽci-
sion, et les pi•ces utilisant
des process de parach•ve-
ment, ˆ savoir sertissage,
soudure par points, soudure
MIG, taraudage et sertis-
sage intŽgrŽ dans les outils.

Afin de rester au plus pr•s
des besoins de ses clients,
VŽron hŽberge un bureau
dÕŽtudes spŽcialement dŽdiŽ

INDUSTRIE

Bauzer

Cloison de rŽservoir
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au secteur Automobile. Il
propose une vaste gamme
de prestations qui va du
codŽveloppement ˆ la dŽfi-
nition de process et de la
conception de cahiers des
charges ˆ la rŽalisation de
prototypes. Ces services
visent aussi bien une
dŽmarche de force de pro-
positions envers les clients
que la crŽation dÕun centre

de compŽtences techniques
disponible pour les autres
sites du p™le Automobile du
groupe GMD.
Pour assurer ˆ plein son
dŽveloppement, VŽron Inter-
national dispose de moyens
industriels modernes et per-
formants avec notamment
un parc de presses automa-
tiques jusquÕˆ 630 tonnes,
un centre de soudure Žlec-

trique par points, un parc de
presses ˆ coulisseaux mul-
tiples et de presses rapides,
deux lignes de presses de
reprise jusquÕˆ 250 tonnes,
des moyens de dŽgrais-
sage, de sertissage et de
manutention adaptŽs jus-
quÕaux outils de 16 tonnes.
Cet environnement indus-
triel a ŽtŽ lÕun des premiers
du Groupe GMD ˆ bŽnŽ-
ficier dÕune certification

ISO TS 16949 (rŽfŽrentiel
automobile).

Parmi les principaux dŽbou-
chŽs actuels, nous citerons
le dŽveloppement de pi•ces
dÕenvironnement moteur et
des pi•ces destinŽes aux
nouveaux mod•les Modus
et Clio de Renault. LÕactivitŽ
de la sociŽtŽ positionne son
chiffre dÕaffaires ˆ hauteur
de 15,3 M � en 2004 avec
de bonnes perspectives
dÕŽvolution.

Parall•lement ˆ ces rŽussites
clients, VŽron International
poursuit sa marche vers lÕex-
cellence industrielle en
intensifiant lÕoptimisation de
son organisation. Elle pas-

sera notamment par une
gŽnŽralisation de lÕapplica-
tion des mŽthodes SMED
(changement rapide dÕou-
tils) et 5S (organisation de
lÕenvironnement de travail
comme vu dans notre jour-
nal Liaisonn¡ 2) ˆ lÕensem-
ble de ses process de
fabrication avant fin 2005.
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Le Groupe GMD

CrŽŽe en 1959 et
implantŽe ˆ BlŽ-
neau en 1964, la
sociŽtŽ MŽtal Pro-

tection emploie aujourdÕhui
25 personnes. Elle a pour
cÏur de mŽtier le traitement
de surfaces ˆ fa•on de
pi•ces diverses en acier, par
dŽp™t de zinc Žlectrolytique,
ˆ lÕattache ou au tonneau,
du lot jusquÕˆ la grande
sŽrie. Elle ma”trise diffŽrents
types de finitions apr•s zin-
gage, ˆ savoir les finitions
blanches, bichro, vertes,

noires et les finitions renfor-
cŽes. Le savoir-faire actuel
permet ˆ lÕŽtablissement de
se positionner sur divers mar-
chŽs : motoculture, industries
Žlectriques, loisirs, construc-
tion mŽcanique, fabrication
de ressorts. La moyenne
annuelle est aujourdÕhui de
60 clients dont les 10 pre-
miers en zingage reprŽsen-
tent 80 % du chiffre
dÕaffaires zinc. Principale-
ment rŽgionale, la client•le
est rŽpartie dans les dŽpar-
tements de lÕYonne, du Loiret
et du Loir-et-Cher.

Depuis 1999, lÕentreprise
est rattachŽe au groupe
GMD et reprŽsente ˆ ce
jour lÕunique unitŽ spŽciali-
sŽe dans le traitement de
surfaces. Or, elle poss•de
Žgalement une implantation
gŽographique stratŽgique.
Elle se situe, en effet, quasi-
ment au centre par rapport
ˆ lÕensemble des sites du
Groupe, qui peuvent •tre
donneurs dÕordres.
En parall•le, une activitŽ de
nŽgoce dÕarticles de prŽsen-
tation et dÕagencement de
magasins se dŽveloppe
depuis fŽvrier 2000. Au
commencement, elle reprŽ-
sentait 13 % du chiffre 
dÕaffaires, pour atteindre en
2004 une part de 33 %.
LÕentreprise poss•de, en
outre, une activitŽ de condi-
tionnement, stockage et
logistique ˆ la demande de
certains clients.
Afin de rŽpondre au mieux
ˆ la demande des clients,
la sociŽtŽ met lÕaccent sur
la rŽactivitŽ Ð gr‰ce ˆ la
polyvalence et la disponibi-
litŽ de ses salariŽs Ð, le pro-
fessionnalisme, la qualitŽ et
le prix.
Compte tenu du dŽveloppe-
ment de lÕentreprise depuis
plus de 10 ans, un projet
dÕextension est en cours de
rŽalisation. MŽtal Protection

large, et poursuivre sa poli-
tique de protection de lÕenvi-
ronnement en mettant en
place des pratiques plus
Žcologiques. La sociŽtŽ prŽ-
voit ainsi dÕinvestir dans une
cha”ne de zingage automa-
tique qui traite des pi•ces
de grande longueur avec un
nouveau type de zingage,
offrant une tenue supŽrieure
ˆ la corrosion.
MŽtal Protection prŽvoit
Žgalement en parall•le un
autre investissement, dans

une installation de catapho-
r•se. Ces deux types de trai-
tement permettront de
rŽpondre ˆ la demande du
marchŽ automobile.
Nous reviendrons dans nos
prochaines Žditions sur ces
projets.
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101 salariŽs

CA 2004 : 15,3 M �

ISO TS 16949

DESCRIPTIF
BlŽneau (89)
25 salariŽs

CrŽŽe en 1959
CA 2004 : 1,6 M �

METAL
PROTECTION

souhaite, en effet, se dŽve-
lopper gr‰ce ˆ un accrois-
sement de la capacitŽ de
traitement de surfaces, Žlar-
gir sa client•le, asseoir la
spŽcialitŽ de la sociŽtŽ en
terme de zingage Žlectroly-
tique avec une offre plus
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BlŽneau (89)
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S.C. : Jean-Charles, pour-
quoi cette dŽmarche ?

J.-C.D. :Les achats reprŽsen-
tent aujourdÕhui environ
65 % du chiffre dÕaffaires de
notre Groupe (70 ̂  75 % de
nos cožts de revient). Les prix
de vente nous Žtant le plus
souvent imposŽs par le mar-

chŽ, cÕest notre capacitŽ ˆ
bien acheter et ˆ bien pro-
duire qui nous fera dŽgager
ou pas du rŽsultat. Dans un
contexte industriel de plus en
plus concurrentiel, nous sou-
haitons renforcer la synergie
entre nos diffŽrentes unitŽs
afin dÕamŽliorer nos perfor-
mances et bŽnŽficier de

meilleures conditions dÕachat
du marchŽ.

S.C. : Quelles sont les
grandes orientations de ce
projet ?

J.-C.D. : Ce projet est com-
posŽ de deux grands axes.
Tout dÕabord, cette dŽmarche
doit nous permettre dÕamŽlio-
rer nos conditions dÕachat par
la consolidation de besoins
communs. Faire front com-
mun, plut™t que chacun sŽpa-
rŽment, avec nos besoins
respectifs, permet dÕobtenir
de meilleures conditions.
Notre objectif est aussi
dÕamŽliorer les Žchanges
dÕinformations sur les th•mes
dÕachat en temps rŽel pour
•tre plus rŽactif vis-ˆ-vis de
notre environnement (prix,
sources, meilleures pratiques).

GMD Liaison a rencontrŽ Jean-Charles Dormoy.
Il nous explique la coordination des achats
dans le Groupe GMD.

Cela passe par le dŽvelop-
pement dÕune dŽmarche spŽ-
cifique et de nouveaux outils.

S.C. : Quelles sont les princi-
pales actions liŽes ˆ cet
objectif de consolidation ?

J.-C.D. : Concernant la
consolidation de nos achats,
nous avons ouvert plusieurs
chantiers dans le domaine
des frais gŽnŽraux ainsi que
pour la mati•re premi•re. Un
pilote est dŽsignŽ pour
chaque chantier.
Nous avons dÕores et dŽjˆ pu
signer des contrats pour lÕintŽ-
rim, la location de vŽhicules,
les huiles de dŽcoupe, la tŽlŽ-
phonie fixe, les Žquipements
industriels, les fournitures de
bureau. DÕautres sont en cours
(ŽlectricitŽ gaz, EPI, location
de vŽhicules longue durŽe) et

dÕautres encore seront ˆ plani-
fier en fonction des enjeux.
C™tŽ achats de mati•re pre-
mi•re, il faut savoir que le
groupe GMD ach•te
chaque annŽe plus de
60 000 tonnes de mati•res.
Pour augmenter la compŽti-
tion entre les diffŽrents four-
nisseurs dans un contexte
gŽnŽral de hausse des
mati•res premi•res, nous
avons choisi de globaliser
nos achats suivant deux
p™les. M. Caserio est
chargŽ de la coordination
des achats de mati•res pre-
mi•res pour le p™le Automo-
bile, et pour ma part, je
mÕoccupe de la mati•re pre-
mi•re pour les autres activi-
tŽs du Groupe. MalgrŽ cette
sŽparation liŽe aux spŽcifici-
tŽs de chaque portefeuille,
nous travaillons et abordons

U n atout incontestable
de GMD : •tre un

groupe capable de ras-
sembler le savoir-faire de
plusieurs sociŽtŽs pour
ma”triser un projet de
grande envergure. Voici
un bel exemple de syner-
gies industrielles et com-
merciales dans le Groupe
entre Adecam Industrie et
Saintronic...

Le Groupe GMD a rŽcem-
ment ŽtŽ consultŽ pour
accompagner lÕun des
acteurs majeurs de la fourni-
ture de solutions Žlectriques,
notamment dans la fabrica-
tion des tableaux de basse
tension de distribution. Le
projet de transfert dÕactivitŽs
concernait le transfert com-
plet de la fabrication de
deux gammes de coffrets de
distribution : Pragma chez
Adecam et Prisma chez
Saintronic. Le Groupe GMD
a ainsi pu dŽmontrer sa
capacitŽ ˆ •tre un parte-
naire industriel de premier
plan, apportant toutes les
garanties de sŽcuritŽ concer-

nant la ma”trise dÕun tel pro-
jet qui int•gre un transfert de
production et un suivi de
client•le pŽrenne.

Compte tenu des process mis
en jeu, deux entitŽs de GMD
ma”trisent le savoir-faire pour
traiter ce type de projet :
Adecam et Saintronic. Elles
apportent notamment leur
expertise dans les process
de t™lerie et dans la gestion
des dŽmarrages ou des
transferts dÕactivitŽs pour
plusieurs grands donneurs
dÕordres dans des secteurs
exigeants comme lÕinforma-
tique, les tŽlŽcoms ou lÕŽlec-
tronique professionnelle.

Les synergies construites
dans le Groupe ont permis
une Žtude conjointe du
cahier des charges et la prŽ-
paration dÕune offre tech-
nique et commerciale
optimale pour le client. Elles
se sont concrŽtisŽes ˆ tra-
vers la signature de deux
contrats de sous-traitance.

Les produits Pragma et
Prisma reprŽsentent des 
coffrets Žlectriques et des
portes finies. Adecam et
Saintronic vont poursuivre
lÕexploitation des moyens
existants sur site, ˆ savoir la
dŽcoupe ˆ commande
numŽrique, le pliage, la
soudure, la peinture
poudre, les lignes dÕassem-
blage. Elles vont en outre se
doter de nouveaux Žquipe-
ments : lignes spŽcifiques
de dŽcoupage, panneau-
tage, machine de collage
verre, conditionnements
automatisŽs.

A travers ces contrats, le
Groupe GMD a notamment
pu dŽmonter sa capacitŽ ˆ
intŽgrer un projet majeur

(40 M� dÕactivitŽs sur 5 ans
pour lÕoffre conjointe), sa
capacitŽ ˆ remettre en cause
le process utilisŽ par le client
et garantir par lˆ m•me une
meilleure compŽtitivitŽ et un
gain Žconomique pour le
client, sa capacitŽ ˆ propo-
ser lÕensemble du savoir-faire
de t™lerie aussi bien pour les
process outillŽs (travail sur
presse) que pour les non
outillŽs (poin•onnage et pan-
neautage). Il a en outre
confirmŽ sa capacitŽ ˆ com-
plŽter ses prestations de t™le-
rie par des prestations de
collage, de poudrage et un
service de packaging, et sa
bonne gestion dÕun flux logis-
tique complexe et de dŽlais
exigeants.

Les facteurs clŽs de succ•s
du positionnement des unitŽs
de GMD ont ŽtŽ la rŽactivitŽ
et la fiabilitŽ de la supply
chain, lÕoffre compl•te de
prestations, la qualitŽ de la
prestation (qualitŽ de servi-
ce, qualitŽ technique), la
ma”trise des transferts dÕacti-
vitŽs et des moyens de pro-

duction, et la compŽtitivitŽ,
notamment ˆ travers la
recherche de solutions indus-
trielles innovantes.
Saintronic et Adecam, Žtant
dŽpositaires de lÕimage du
client vŽhiculŽe aupr•s de
ses clients finaux, la presta-
tion se devra dÕ•tre irrŽpro-
chable. LÕexpŽrience accu-
mulŽe depuis de nom-
breuses annŽes par les
Žquipes garantit au client un
service optimal.
Ce succ•s renforce la
volontŽ de travailler
ensemble sur des projets de
sous-traitance majeurs et
essentiels pour la diversifica-
tion des deux sites.

Exemple de production 
de coffret Žlectrique

Saintronic est en cours dÕinvestissement
dÕun process de collage

FICHE SIGNALETIQUE
Nom : Jean-Charles Dormoy
Fonction : Coordinateur
Achat GMD - IngŽnieur MAI 
(Institut du Management
de lÕAchat Industriel)
Age : 41 ans
Depuis 14 ans chez GMD
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les principaux acteurs du
marchŽ de fa•on groupŽe et
coordonnŽe. Les premiers
signes et offres que nous
recevons en ce moment nous
laissent percevoir que lÕan-
nŽe 2006 sera celle de la
concrŽtisation de contrats ˆ
des conditions plus favo-
rables que dans le passŽ.

S.C. : Vous Žvoquiez un dŽve-
loppement de la communica-
tion Achats, quÕen est-il ?

J.-C.D. : Oui en effet, ce
projet nous a permis de
crŽer un site Internet, vŽri-
table plate-forme dŽdiŽe
aux achats GMD. Nous y
Žchangeons diffŽrentes infor-

mations, comme le cours de
la mati•re premi•re et des
dŽchets ferreux, les diffŽ-
rents contrats Groupe, les
chiffres clŽs du Groupe, les
supports de formations
nŽcessaires ˆ la prise de
dŽcision... Le renforcement
de notre communication
nous a par exemple permis
dÕoptimiser la revente de
nos dŽchets (3 ˆ 4 M� par
an). Chacun dÕentre nous, ˆ
la lecture de ce qui se pra-
tique ailleurs dans le
Groupe, peut tirer les cours
vers le haut avec ses parte-
naires. Et en mettant en com-
mun nos meilleures solutions
de valorisation, ensuite
appliquŽes par tous, on peut
voir que lÕŽchange des
bonnes pratiques nous aide
ˆ progresser ensemble.

S.C. : Quels sont les
modes de fonctionnement
en place ?

J.-C.D. : Parall•lement ˆ la
mise en place de notre site
Internet qui nous sert aussi
de plate-forme dÕŽchange,
nous avons mis en place
des rŽunions intergroupes et
je propose ˆ tous les ache-
teurs de participer ˆ des
sessions de formation (pro-
chainement).
Outre lÕaugmentation de
compŽtences, elles permet-
tent aux acheteurs de se ren-
contrer, dÕŽchanger leurs
problŽmatiques pour recher-
cher des solutions Žcono-
miques optimales.

S.C. : Quels sont vos objec-
tifs pour 2005-2006 ?

J.-C.D. : Au del̂  de la pour-
suite des actions engagŽes et
de la remise en cause perma-
nente de nos choix, nous allons
mener une action spŽcifique
sur tous les achats de compo-
sants ŽlectromŽcaniques et
Žlectriques qui reprŽsentent
aussi un poste significatif dÕen-
gagement pour le p™le ÇPro-
duits Energie et PrŽ-Žqui-
pementÈ. Nous mutualiserons
tout ce qui peut amener des
gains Žconomiques, tout en
laissant un espace dÕautono-
mie ˆ chaque unitŽ.
A plus long terme, nous pen-
sons ouvrir notre plate-forme
Internet aux fournisseurs de
fa•on interactive afin de pou-
voir y dŽposer nos appels
dÕoffres et recueillir toutes les
informations nŽcessaires sur
lÕŽvolution de leurs prestations. 

Le thermoformage par aspira-
tion est une technique de trans-

formation des mati•res plastiques
qui permet de rŽaliser des pi•ces
dÕassez grandes dimensions et de
faible Žpaisseur telles que des
planches de bord, des tablettes
arri•res, des carters de si•ges, de
la carrosserie plastique pour les
voitures sans permis ou des capots
de machines. Il trouve aussi de
nombreuses applications dans le
secteur du conditionnement.

Le principe de cette technologie
consiste ˆ chauffer une plaque de
mati•re plastique par rayonnement,
puis, quand elle est ramollie par la
chaleur, ˆ la mettre en forme sur un
moule. Cette mise en forme se fait
en aspirant la plaque sur le moule ˆ

lÕintŽrieur duquel on a fait le vide,
puis, la plaque est refroidie et
retrouve sa rigiditŽ initiale. Elle est
alors dŽmoulŽe et conserve la
forme que lui a donnŽ le moule. La
plaque thermoformŽe est ensuite
dŽcoupŽe sur une machine ˆ com-
mande numŽrique pour obtenir la
pi•ce finie.

Les machines utilisŽes sont de deux
types :
Ð des thermoformeuses : dŽjˆ Žqui-
pŽe de 6 machines, SIA vient de
passer commande dÕune nouvelle
machine automatique de derni•re
gŽnŽration pour optimiser sa com-
pŽtitivitŽ.
Ð des centres dÕusinage ˆ com-
mande numŽrique 5 axes de
grandes dimensions (5 machines).

Le thermoformage est particuli•re-
ment bien adaptŽ ˆ la fabrication
de pi•ces plastiques en petites et
moyennes sŽries destinŽes aux
marchŽs du poids lourd, des utili-
taires, des vŽhicules sans permis,
des vŽhicules spŽciaux. Il vient
complŽter lÕŽventail de technolo-

gies proposŽ par SIA ˆ ses clients
pour rŽaliser des Žquipements
complets de vŽhicules. Ce pro-
cŽdŽ peut aussi trouver des appli-
cations hors de lÕindustrie
automobile et permettre une diver-
sification vers dÕautres secteurs de
lÕindustrie.
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Machine ˆ commande numŽriqueExemple de rŽalisation : une planche de bord

Thermoformeuse

Plate-forme Internet dŽdiŽe aux achats GMD



Le lancement du projet X85, vŽhicule
Renault rempla•ant la Clio 3, permet au
groupe GMD de rivaliser sans complexe
avec ses concurrents Žquipementiers de
lÕindustrie automobile.

Cette prise de commande, attribuŽe dans
le cadre dÕench•res inversŽes via Covisint, reprŽsente un chiffre dÕaffaires
annuel de 7 millions dÕeuros, correspondant ˆ une vingtaine de gammes ˆ pro-
duire sur notre site de VŽron International.

En effet, lÕefficacitŽ de la direction technique, ˆ travers son bureau dÕŽtudes
et dŽveloppement, a permis une incursion remarquŽe dans ce nouveau marchŽ,
et de faire oublier dŽfinitivement le manque dÕexpŽrience de notre activitŽ dans
ce secteur.

La rŽactivitŽ, le respect des dŽlais, notre force de proposition technique lors de
la phase dÕindustrialisation du projet X85, nous permettent dÕasseoir dŽfinitive-
ment GMD Automobile comme un partenaire industriel fiable.

Le dŽmarrage en sŽrie nous impose un deuxi•me challenge : celui de prouver
nos compŽtences ˆ travers notre capacitŽ ˆ livrer en flux tendu un volume men-
suel de production de 30 000 pi•ces.

Ç Nous nous fŽlicitons de ce succ•s technique et commercial, qui a large-
ment contribuŽ ˆ notre prise de commande pour le projet X61, vŽhicule
rempla•ant la Kangoo, produite ˆ Maubeuge pour un v olume mensuel de
17850 pi•ces È.

Mohamed ZENASNI
Responsable P™le Automobile
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Saintronic renforce sa position
sur le marchŽ du Ferroviaire

Saintronic a remportŽ lÕappel dÕoffres National Žmis par la SNCF,
ma”tre dÕÏuvre pour le compte du RŽseau FerrŽ de France concer-
nant la phase 1 du projet GSM R (railway). La solution Saintronic
sÕimpose devant un panel dÕune quinzaine de concurrents.

En effet, SNCF remplacera ˆ partir du 1er semestre 2005
lÕactuel produit de communication Ç  Radio Sol Train È sur la tota-
litŽ des 15 000 km de ses voies ferrŽes. 

Saintronic fournira ainsi une dŽclinaison de ses solutions de baie outdoor 3 portes
dont il assurera la fabrication et le prŽ-Žquipement.

La phase test verra le dŽploiement de nos Žquipements sur le tron•on Paris/Bar-le-Duc
jusquÕen juillet 2005. De cette premi•re phase dŽpendra le rŽsultat de la fourniture
compl•te, soit un marchŽ 6 ˆ 10 ans pour un CA de 9 ˆ 13 M � .

Ç  Ce marchŽ, excellente vitrine pour notre pŽnŽtration sur le marchŽ ferroviaire, sÕest
concrŽtisŽ gr‰ce au professionnalisme, ˆ la rŽactivitŽ et ˆ la force de proposition des
Žquipes du bureau dÕŽtudes, notamment dans la dŽfinition du produit.È

Fran•ois DESMAZIERES
Service Clients
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Adecam Industrie :
deux projets sur le long terme

Nouveaux moyens de production, nouveaux contrats, nouveaux clients : Adecam se diver-
sifie sur des marchŽs de long terme gr‰ce ˆ diffŽrents projets.

Elle dŽveloppe notamment un projet avec Wagon Automotive, pour la fourniture dÕŽlŽ-
ments semi-finis de vŽhicules ˆ toits panoramiques. Apr•s avoir effectuŽ les phases pro-

totypages, Wagon a retenu Adecam pour les
transformations industrielles sur deux gammes. La sociŽtŽ
produira donc quatre pi•ces du vŽhicule B5 (C4), ˆ savoir
brancards, traverses, t™le de masse et support antenne, et
deux pi•ces du vŽhicule B58 (qui remplacera la Picasso),
la barre de tirage gauche et droit, et la traverse. Les pro-

cess utilisŽs regroupent dŽcoupage ˆ suivre, transfert et reprise, soudure, cataphor•se,
peinture poudre, assemblages et conditionnements.

Autre projet, autre sociŽtŽ : ELM Leblanc, du groupe Bosch
Buderus Thermo, lance une nouvelle chaudi•re. Adecam
fabriquera 7 articles pour un ensemble appelŽ Ç Buse È.
LÕintŽr•t du client provient, pour ses futurs dŽveloppements
industriels en Europe, de la capacitŽ de GMD, des presses,
et des divers mŽtiers comme la t™lerie, la peinture, lÕassem-
blage intŽgrŽ sur un site et lÕoutillage low cost.

� � 
 � 	 ��	 � � 
 	 � � �� 	 � �
VŽron International accompagne
Renault sur deux projets majeurs
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Bauzer Industrie :
une stratŽgie multi-mŽtiers

Apr•s plusieurs mois de codŽveloppement, Bauzer Industrie dŽmarre la production
dÕune thermoformeuse pŽdagogique. Ce matŽriel est destinŽ au programme de
lÕenseignement secondaire. ConstituŽe de 148 composants, elle est le rŽsultat de la
rŽorganisation de Bauzer, axŽe sur la Ç prestation globale È.
Les mŽtiers concernŽs par ce projet sont les suivants : codŽveloppement, t™lerie com-
mande numŽrique, gestion des sous-traitances, achat de composants, industrialisa-
tion, c‰blage, montage, test final.
Pour Dominique PastrŽ, Commercial chez Bauzer Industrie, Ç ce marchŽ est le rŽsul-

tat dÕun travail dÕŽquipe menŽ par Bauzer Industrie.
Il dŽmontre notre capacitŽ ˆ sÕadapter ˆ des mar-
chŽs spŽcifiques pour des donneurs dÕordres non
industriels spŽcialisŽs dans le nŽgoce. Ces nou-
veaux clients ont trouvŽ chez Bauzer la rŽactivitŽ
nŽcessaire pour les Žtudes et la production, leur per-
mettant de disposer de machines personnalisŽes,
livrŽes pr•tes ˆ lÕemploi È.

Thermoformeuse pŽdagogique

Baie outdoor 3 portes

GMD Liaison a rencontrŽ 
Paul ANDREJEWSKI 

et Philippe BURILLON,
Dirigeants et cessionnaires

de Hazemeyer, pour Žvoquer
avec eux lÕentrŽe de la sociŽtŽ

dans le Groupe GMD.

T.T. : Comment cette arrivŽe dans le Groupe est-elle per•ue ?
P.A. : Philippe Burillon et moi-m•me nous fŽlicitons de lÕintŽgration de ABI et
de sa filiale Hazemeyer dans le Groupe GMD. Ce sentiment est largement
partagŽ par le reste de lÕŽquipe de direction de Hazemeyer et par lÕensemble
du personnel.

T.T. : QuÕest-ce qui a, chez vous, motivŽ votre choix de cŽder Hazemeyer
au groupe GMD ?
P.A. : Je dois dire que le projet industriel prŽsentŽ par Messieurs Martineau et
Fournel nous a particuli•rement sŽduits et que nos Žquipes sont pr•tes ˆ don-
ner leur maximum pour que ce rapprochement gŽn•re les rŽsultats attendus
notamment au travers des synergies ˆ crŽer entre les sociŽtŽs.
JÕinsisterai en particulier sur les aspects industriels et commerciaux mais aussi
sur lÕoptimisation de nos politiques dÕachats et dÕapprovisionnement.

T.T. : Dans quel contexte Žconomique et commercial cette transaction sÕest-
elle rŽalisŽe ?
P.A. : LÕactivitŽ du premier semestre, dans la lignŽe de 2004, se situe ̂  un excel-
lent niveau puisque la prise de commandes dŽpasse de 20 % nos objectifs.
Nous conduisons plusieurs projets et contrats dÕenvergure comme par
exemple :
Ð la fourniture de stations Žlectriques intŽgrŽes au Centre Hospitalier Gr‰ce de
Monaco,
Ð la fourniture de postes dÕalimentation pour le nouveau port du Havre,
Ð un contrat de 190 convertisseurs ˆ rŽgulation numŽrique 18 bits pour un
projet pilotŽ par le CEA,
Ð lÕŽquipement Žlectrique du si•ge de Sonatrach Alger et sa supervision,
Ð la fourniture de tableaux principaux ou de tableaux ˆ commande moteur
pour des groupes comme Arkema ou Sanofi-Synthelabo, etc.
Les synergies ŽvoquŽes doivent permettre de prolonger la liste de ces succ•s.

VŽhicule ˆ toit panoramique

INDUSTRIE

Bauzer
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A lÕorigine, cette sociŽtŽ,
qui dŽbute ˆ Saint-

Quentin en 1930 avec une
trentaine de personnes, sert
les Houill•res du bassin du
Nord et du Pas-de-Calais
en appareillage Žlectrique
sous coffret fonte et fournit
au marchŽ fran•ais une
gamme de prises de cou-
rant portuaires innovantes.
En 1950, elle ajoute ˆ ses
gammes dÕorigine interrup-
teurs et coupe-circuit fusi-
bles. Le dŽveloppement se
poursuit ˆ travers de nou-
velles gammes dÕŽquipe-
ment basse tension de plus
en plus compl•tes et intŽ-
grŽes. Le premier tableau
dŽbrochable intŽgral, le
Tiradole, est commercialisŽ.
Dans les annŽes 70 sont
lancŽs les coffrets isolants
de type Halyester, des
gammes de disjoncteurs
ouverts et moulŽs. En
1980, la crise du pŽtrole et
les bouleversements Žcono-
miques qui en rŽsultent

conduisent la sociŽtŽ ˆ se
concentrer sur lÕŽquipement
Žlectrique basse tension.

Module de communication 

type CIT II ITH D, incluant protection

moteur et protection diffŽrentielle

Tableau Capitole 40, 6000 A, 

dŽbrochable intŽgral

AujourdÕhui, elle emploie
182 personnes et a atteint
un chiffre dÕaffaires de
27 millions dÕeuros en
2004. SpŽcialisŽe dans la
conception et la fabrication
dÕŽquipements industriels
Žlectriques (armoires Žlectri-
ques), elle vient renforcer
le p™le Industrie-ElectricitŽ
du Groupe.

Le si•ge de la sociŽtŽ ˆ
Gauchy et lÕŽtablissement
dÕEmerainville, qui abrite
lÕagence Internationale et
Hazemeyer Appareillage,
supervisent 5 grandes
agences commerciales na-
tionales, situŽes ˆ Bagnolet,
Gauchy, Le Havre, Lyon-Tou-
louse, Nancy. LÕentreprise
bŽnŽficie par ailleurs dÕune
large couverture internatio-
nale gr‰ce ˆ des agences
commerciales rŽparties
dans le monde. Il existe
enfin un service des Inter-
ventions ExtŽrieures, Žquipe
mobile et flexible.

Hazemeyer HH emploie
100 cadres et techniciens
sur un total de 182 sala-
riŽs : 9 personnes ˆ lÕadmi-
nistratif, 29 aux Žtudes et
aux affaires, 102 ˆ la pro-
duction BT et HTA, 25 ˆ la
logistique Žlectronique et
17 au commercial.

Le savoir-faire de la sociŽtŽ
recouvre essentiellement le
domaine de lÕindustrie, et le
grand tertiaire de fa•on
complŽmentaire.
Il concerne la basse ten-
sion, reprŽsentant 60 % de
lÕactivitŽ, et lÕŽlectronique
de puissance, la haute ten-
sion et les transformateurs,
les syst•mes de commu-
nication par Ethernet indus-
triel, les services et le
nŽgoce.
Hazemeyer HH apporte
une activitŽ nouvelle au
Groupe, complŽmentaire
de celles de Saintronic et
de SGTE Power. Elle se

dŽmarque en effet par une
spŽcialisation autour du
mŽtier de constructeur-
tableautier (tableaux de dis-
tribution dÕŽnergie). LÕentre-
prise rŽpond aux attentes en
Žnergie Žlectrique dÕune
client•le diversifiŽe.

Sa spŽcialisation, la qualitŽ
des clients servis et le fait de
ne compter que sur ses
propres forces ont fa•onnŽ
la sociŽtŽ Hazemeyer HH
et son personnel
tels quÕils sont
aujourdÕhui.
Cela se traduit
par un sens
ŽlevŽ du serv-
ice, une cou-
verture interna-
tionale assurant
la proximitŽ au-
pr•s de la clien-
t•le, une humilitŽ
Ð gage de bonne
Žcoute face au

marchŽ Ð et une forte capa-
citŽ ˆ sÕadapter aux varia-
tions du marchŽ. 

Ceci va dÕailleurs de pair
avec un niveau technolo-
gique reconnu par lÕen-
semble de ses clients et
tournŽ vers des solutions
per•ues comme Žconomi-
quement acceptables par le
marchŽ.

LÕactualitŽ de notre groupe est marquŽe par lÕarrivŽe
de Hazemeyer HH, 17e unitŽ du Groupe GMD.

Basse tension
& CIT 60 %

HTA &
transfos 10 %

Electronique
de

puissance
18 %

NŽgoce
5 %

Services 
7 %

dont 35 % ̂
l'exportation
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Une Žvolution du CA soutenue

* CA 2004 : 27 M�

* 2000 - 2001 effet Ç Irak È

RŽpartition 

par type dÕactivitŽ

Site de Gauchy

�a vie du groupe

Alimentation courant continu 

15 000 A, 150 V
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RENCONTRE AVECLUCHARD ETBLENEAU

METALPROTECTION DEVELOPPE SON OFFRE CLIENTS

GMD : CAP SUR LÕINTERNATIONAL

LES NOUVEAUX CONTRATS DUGROUPE

ACTUALITƒSQSE

ActualitŽs QSE : SGTE Power certifiŽe ISO 9001 version 2000

SpŽcialiste de la conversion dÕŽnergie depuis plus de 60 ans, est convaincue que la voie de la qualitŽ est la
seule qui lui permettra dÕ•tre reconnue aussi bien par ses clients et ses fournisseurs que par ses confr•res.

Dans cette optique, lÕŽquipe dirigeante consid•re la dŽmarche QualitŽ comme prioritaire avec pour objectif de satisfaire
au mieux les exigences de ses clients et dÕamŽliorer ses performances pour assurer la pŽrennitŽ de lÕentreprise.

Tr•s t™t, lÕentreprise a compris lÕavantage que pouvait reprŽsenter une certification reconnue dans le monde entier pour
prouver son savoir-faire. CÕest ainsi que, d•s 1994, SGTE a obtenu sa premi•re certification ISO. Et depuis 2003, 
lÕentreprise est certifiŽe ISO 9001 version 2000.

Mais cette reconnaissance ne sÕarr•te pas ˆ cet Žtalon international, puisque lÕentreprise est Žgalement certifiŽe ou 
homologuŽe par dÕimportants clients, notamment par la SNCF et la RATP.

Pour mener ˆ bien cette dŽmarche, lÕentreprise sÕappuie sur un Syst•me de Management de la QualitŽ qui englobe la 
totalitŽ des activitŽs de lÕentreprise.

Ce SMQ est reprŽsentŽ sous forme dÕune cartographie des processus permettant de sÕassurer que les exigences du client
sont satisfaites.

La meilleure preuve de lÕefficacitŽ de ce SMQ est le rŽsultat du dernier audit menŽ par lÕAFAQ qui, malgrŽ la reprise
dÕactivitŽs effectuŽes en 2004, nÕa constatŽ ni Žcart, ni non-conformitŽ.

LÕentreprise a donc su relever le dŽfi dans un laps de temps tr•s court et en a ŽtŽ brillamment rŽcompensŽe.

Cette reconnaissance est le fruit de lÕimplication de chacun des membres de lÕŽquipe, que nous tenons encore une fois
ˆ remercier.

AujourdÕhui, SGTE Power, souhaite poursuivre et m•me accentuer cette dŽmarche QualitŽ, avec la crŽation dÕun 
processus enti•rement dŽdiŽ aux questions environnementales en vue dÕune prochaine certification ISO 14001.

1) Quelles sont vos
premi•res impressions
sur le Groupe GMD
depuis votre arrivŽe ?

Venant dÕun Groupe forte-
ment structurŽ, jÕapprŽcie
ŽnormŽment la politique de
management responsabili-
sante du Groupe, ainsi que la
confiance et lÕautonomie lais-
sŽes aux directeurs de sites.
JÕapprŽcie Žgalement le
dynamisme du Groupe et
sa volontŽ dÕaller de lÕavant.

2) Quelles sont
vos prioritŽs pour
SGTE Power ?

Je tiens tout dÕabord ˆ dire
que je prends beaucoup de

plaisir ˆ travailler chez
SGTE Power.
En arrivant, jÕai trouvŽ une
entreprise en situation tr•s
difficile, mais avec une
Žquipe volontaire qui se bat
et qui a pour objectif la satis-
faction des clients.
Mes prioritŽs Žtaient donc :
Ð de redonner confiance en
lÕavenir ˆ lÕŽquipe en mÕap-
puyant sur les hommes et les
femmes qui la composent et
qui lui sont tous tr•s attachŽs
et se sentent tr•s impliquŽs ;
Ð de rassurer et dÕinformer
nos clients sur les nouvelles
orientations stratŽgiques de
lÕentreprise et de leur prŽ-
senter notre nouvel action-
naire, le Groupe GMD,

avec sa capacitŽ de pro-
duction et sa capacitŽ finan-
ci•re qui nous permet
dÕinvestir en ressources
humaines et matŽrielles ;

Ð de continuer le dŽvelop-
pement et la mise en pro-
duction de nos nouveaux
produits en mÕappuyant sur
lÕexpertise technique de
lÕŽquipe, reconnue par tous
nos clients ;

Ð de mettre en place les
plans dÕaction avec lÕŽquipe
de Direction concernant nos
projets de diversification et
de dŽveloppements futurs.

3) Quelles sont
les perspectives de votre
secteur dÕactivitŽ,
les ambitions de
SGTE Power sur
ce secteur ?

Elles sont bonnes, m•me si la
concurrence est tr•s vive dans
nos domaines dÕactivitŽs.
Nous avons lÕambition de
rester un acteur majeur

dans la conversion dÕŽner-
gie et, pour ce faire, nos
actions vont ˆ la fois vers
nos clients actuels pour
pŽrenniser nos relations et
leur amener de nouveaux
services, mais Žgalement
vers de nouveaux comptes
que nous ne dŽmarchions
pas jusquÕˆ prŽsent.

Des marchŽs intŽressants
tant aupr•s de grands don-
neurs dÕordres fran•ais
quÕaupr•s de nouveaux
clients ˆ lÕinternational sont
en cours de discussion.
Nous voulions Žgalement
fortement dŽvelopper nos
services associŽs pour ren-
forcer notre offre sur les
segments des tŽlŽcoms, du
transport, de lÕindustrie et
de la manutention. La
diversification de notre por-
tefeuille clients, la rŽduc-
tion de nos cožts de
fonctionnement et de pro-
duction et une meilleure
rŽactivitŽ vont nous per-
mettre Žgalement de mieux

accompagner nos clients
en terme de compŽtitivitŽ.

LÕensemble de ces ŽlŽments
nous permet dÕenvisager un
chiffre dÕaffaires de 12 M�
pour 2005.

4) Quelles synergies
SGTE Power peut-elle
utiliser au sein du p™le
Produits Energies 
et PrŽ-Žquipements ?
SGTE Power est un site clŽ
pour le dŽveloppement du
p™le PEPE. DÕexcellentes
relations se sont crŽŽes entre
les Žquipes de Saintronic et
de SGTE Power.

La synergie de nos mŽtiers va
nous permettre dÕoffrir ˆ nos
clients plus dÕoffres globales
et de proposer ˆ nos parte-
naires fournisseurs une stratŽ-
gie dÕachats plus cohŽrente.

Ce p™le est pr•t ̂  accueillir de
nouvelles unitŽs aupr•s des-
quelles nous saurons ˆ nou-
veau crŽer dÕautres synergies.
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