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FAITS MARQUANTS 2016

Chiffre d’affaires + 15% à 1 070 M€

Une dynamique

de CROISSANCE

EXCEPTIONNELLE

Bonne

GÉNÉRATION

DE CASH FLOW

Division par 2 de la 

dette financière post-

Logiters en 4 mois

Coûts de

DÉMARRAGES

et

D’INTÉGRATION

31 démarrages de sites 

x2 par rapport à 2015
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UNE AMBITION CLAIRE

— 1 —

DEVENIR 
un leader 
européen

— 2 —

ÉLARGIR ET DIVERSIFIER
le portefeuille 

de clients

— 3 —

CONFORTER
un modèle 

« asset light »

Marché en CROISSANCE et en CONSOLIDATION

80% du CA

+200 sites 

50% de nos clients sont 

non français

Equilibre Retail/Industrie

ROCE > 20%
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POURQUOI DEVENIR UN LEADER EUROPÉEN ?

» Pour accompagner les grands clients dans leur déploiement 
européen et leur offrir une certaine flexibilité (Ex.: Sony, Coty, Yves 
Rocher, Auchan Textile)

» Pour répondre à la réduction du nombre de fournisseurs qui 
résulte de la mise en place d’organisation européenne par les 
grands clients

» Pour avoir une taille critique dans chaque pays européen afin de 
répondre à la technicité des appels d’offre avec une connaissance 
suffisante du marché local
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DEVENIR UN LEADER EUROPÉEN

2011 2016

70 sites Plus de 200 sites
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CARTOGRAPHIE DU MARCHÉ EUROPÉEN DE LA LOGISTIQUE PRESTÉE

Pays
Taille du marché 

en M€
Ranking

ID Logistics 

France 11 075,9 N°2

Allemagne 9 144,7 N°<10

Pays-Bas 4 023,5 N°<10

Belgique 3 704,1 N°<10

Italie 3 609,1

Espagne 3 135,0 N°2

Hongrie 1 482,6

Pologne 1 317,9 N°5

Autriche 645,0

Sources Xerfi 2016 – Etude annuelle 2015 – Tendances et Concurrence 
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POIDS GRANDISSANT DES NOUVEAUX CLIENTS INTERNATIONAUX

87% 13%

2011 2016 proforma

Clients d’origine internationaleClients d’origine française

56%

44%

» Sur 31 démarrages en 2016, 17 concernent des clients internationaux non français
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DÉVELOPPEMENTS DE NOUVEAUX MARCHÉS TRÈS DYNAMIQUES

Retail
42%

FMCG
22%

E-Commerce
9%

High-tech
9%

Fragrances & 
Cosmetics

6%

Fashion
6%

Healthcare
2%

Automotive & 
Aerospace

4%

Retail
60%

FMCG
30%

E-Commerce
1%

Various
9%

2011
2016

proforma

462 M€ de CA 1070 M€ de CA
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CONFORTER UN MODÈLE « ASSET LIGHT »

» DISPOSER d’une grande flexibilité pour répondre au besoin du 
client

» AVOIR des partenaires capable d’accompagner notre 
développement (immobilier, matériel de manutention, système 
d’information, etc.)

» UTILISER notre capacité de financement pour des acquisitions 
externes

» AUGMENTER le retour sur capitaux employés (ROCE)
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PRINCIPAUX DÉMARRAGES EN 2016

Pays-Bas

France

Russie

Belgique

France

France Allemagne

France

Russie
France

France

France

Argentine Argentine

Taiwan

France France

France Espagne

France France
Allemagne
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EXEMPLE DE DÉMARRAGE E-COMMERCE : AUCHAN DIRECT

Vente en ligne et livraison de 
courses à domicile

» Chilly-Mazarin : plateforme 
mécanisée de 25 000 m² pour livrer
Paris et la première couronne en ≈6H
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EXEMPLE DE DÉMARRAGE GRAND CLIENT INTERNATIONAL : IKEA

Allemagne :

» Dortmund : 

• Centre logistique dédié au e-commerce 
européen : livraison dans 8 pays en 24H

» Salzgitter : 

• Plateforme logistique
pour approvisionner 
les 50 magasins et les
autres centres                                    
logistiques allemands

• 156 000 m² : stockage automatique, 
220 000 palettes
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LES ÉTAPES CLÉS D’UN DÉMARRAGE

Avant-projet & 
Préparation

Démarrage & Premiers mois d’exploitation
Montée en 

productivité
Optimisation 

Stabilisation 
opérationnelle

Mois 6 -8 Mois 8 – 14 Mois 14 – 18 Mois 18 – 22 

Appel d’offre

Rédaction du 
contrat

Mise en place de 
l’informatique

Affectation du 
Responsable de 
site et 
recrutement de 
l’équipe de 
management

Montage et test 
des installations 
mécanisées

Recrutement et formation du personnel :

 majoritairement intérimaire

 équipes ID Logistics renforcées

 procédure de sur contrôle

Rotation élevée du personnel

Calage avec le client de la rotation de ses 
références vs. appel d’offre

Alignement de l’organisation sur les 
paramètres réels vs. ceux de l’appel d’offre 
(métriques volume, horaire, produit, 
package, etc.)

Stabilisation du personnel

 intérim vers CDI

 fin du renfort interne

Atteinte progressive de la 
productivité

Atteinte des indicateurs 
contractuels de qualité

Travail conjoint 
avec le client 
pour optimiser : 
- le process
- la productivité
- l’expression 
tarifaire
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CHIFFRE D’AFFAIRES RECORD

2015 Change Périmètre Organique
France

Organique
international

2016

-3,8%931 M€

1 070 M€

+ 12,5 % + 6,2 %

+ 9,8% en organique

+9,0%

France
582 M€

International
488 M€

International
414 M€

France
517 M€
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RÉSULTAT OPÉRATIONNEL IMPACTÉ PAR LES DÉMARRAGES

2015* Démarrages
2016

Cession
immobilier

Autres Res. Op. avant
intégration

et arrêt

Coûts
intégration

Coûts
arrêt

2016*

(10,7 M€)

39,9 M€

30,3 M€

+ 9,7 M€

(3,1 M€)

(4,1 M€)

4,2%

2,8%

37,5 M€

(1,4 M€)

* Résultat opérationnel hors amortissement des relations clients

Coûts 
d’acquisition et 
de 
restructuration 
Logiters

Coût d’arrêt 
d’un site 
Yves Rocher 
en 
Allemagne
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France : baisse de 4,2 M€

 Bonne tenue des dossiers historiques

 Impact des démarrages 2016 à partir 
du S2

International : baisse de 7,9 M€

 Démarrages à enjeu client fort : 
Allemagne, Pays-Bas, Espagne

 Ouverture d’un nouveau pays avec la 
Belgique

 Arrêts de dossiers

 Effet change défavorable

Immobilier

 Plus-value sur la cession de l’entrepôt 
de Brebières (France)

PRESSION MOMENTANÉE SUR LA RENTABILITÉ OPÉRATIONNELLE

(en M€) 2016 2015

France 28,0 32,2

International (0,2) 7,7

Sous-total    27,8 39,9

Immobilier 9,7 -

Res. Op. avant coûts
d’intégration et d’arrêt

37,5 39,9

Coûts d’intégration (3,1) -

Coûts d’arrêt (4,1) -

Res. Op. avant amort. rel. clients 30,3 39,9

Amort. relations clients (0,8) (0,5)

Résultat opérationnel 29,6 39,4
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BÉNÉFICE NET CONSOLIDÉ A 17,4 M€

(en M€) 2016 2015

Résultat opérationnel 29,6 39,4

Résultat financier (5,7) (6,0)

Impôt (6,4) (10,2)

Mise en équivalence (0,0) 0,3

Résultat net consolidé 17,4 23,5

dont part des minoritaires 1,9 2,2

dont part du Groupe 15,4 21,3

Stabilité du résultat financier
 Augmentation de la dette post 

acquisition
 Compensée par baisse des taux

Charge d’impôt en baisse
 En ligne avec la baisse de résultat
 Augmentée par la baisse du taux 

effectif
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(en M€) 2016 2015

EBITDA 51,0 63,6

Variation de BFR et autres (6,7) (20,3)

Investissements opérationnels (26,6) (25,1)

Trésorerie
générée par les opérations 

17,7 18,1

Acquisition nette de filiales

Cessions immobilières

Charges nettes de financement

(86,7)

37,8

(4,5)

-

28,6

(4,6)

Autres variations (0,8) (1,1)

Variations hors opérations (54,2) 22,9

Réduction (augmentation) de la dette 
financière nette

(36,5) 41,0

DÉSENDETTEMENT RAPIDE POST ACQUISITION LOGITERS

Amélioration de la variation de BFR
 Amélioration de la ressource de BFR sur 

le périmètre historique de 27 à 33 JCA
 Effet favorable de l’intégration de 

Logiters

Capex stables à 2,5% du chiffres d’affaires 
(2,7% en 2015)

Acquisition de Logiters y compris frais

Cession 
 Brebières en 2016
 3 entrepôts ex-CEPL en 2015
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(en M€) 2016 2015

Dette d’acquisition 112,0 42,4

Crédits baux immobiliers 1,0 21,0

Location financement 13,7 16,0

Autres dettes financières 13,4 4,8

Dette financière brute 140,1 84,9

Trésorerie courante nette 89,0 69,7

Dette financière nette 51,1 14,6

REMBOURSEMENT DE DETTE

Dette d’acquisition :
 Acquisition Logiters
 Refinancement solde CEPL 

Investissements opérationnels 
plutôt financés sous forme de prêt

Cession entrepôt Brebières
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(en M€) 2016 2015

Ecarts d’acquisition 168,4 117,0

Autres actifs non courants 127,5 124,4

Actifs non courants 295,9 241,4

Besoin en fonds de 

roulement
(99,4) (96,1)

Trésorerie courante nette 89,0 69,7

Dette financière brute 140,1 84,3

Dette financière nette 51,1 14,5

Capitaux propres 145,4 130,7

STRUCTURE FINANCIÈRE SOLIDE

Actifs non courants stables
 Goodwill d’acquisition et actifs 

Logiters
 Compensé par cession 

Brebières

Renforcement continu des capitaux 
propres



27

1,7

0,9

0,2

1,9

0,9

2013 2014 2015 S1
2016**

2016

90%

52%

11%

83%

35%

2013 2014 2015 S1
2016**

2016

19,7%

24,4%

27,5%

19,1%

2013 2014 2015 2016

UNE CAPACITÉ D’INVESTISSEMENT ÉLEVÉE

*Voir définitions en annexe
** proforma de l’acquisition Logiters

Gearing*
ROCE 

avant impôts*
Dette Nette 
/ EBITDA*
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» Finaliser l’intégration de Logiters au sein d’ID Logistics
• Evolution du management
• Réorganisation des activités sous un standard ID Logistics
• Revue du portefeuille clients

» Achever la montée en charge de la productivité des nouveaux sites 
démarrés en 2016

» Continuer à croître à un rythme supérieur à celui de son marché et à 
répondre à de multiples enjeux nouveaux pour ses clients

NOS PRIORITÉS STRATÉGIQUES ET OPÉRATIONNELLES 2017
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» Forte croissance embarquée

» Fort potentiel de nouveaux clients

» Renforcement de l’équipe managériale:
• Création en 2016 de la DG France 
• Arrivée en 2017 d’un nouveau DGA Opérations en charge de 

l’excellence opérationnelle

» Solide structure financière

POURSUIVRE NOTRE STRATÉGIE DE CROISSANCE 
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ANNEXE
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ANNEXE : DEFINITION DES INDICATEURS ALTERNATIFS DE PERFORMANCE

» EBITDA

Résultat opérationnel courant avant dotations nettes aux amortissements sur 
immobilisations corporelles et incorporelles

» Dette Financière Nette

Dette financière brute augmentée des découverts bancaires et diminuée de la 
trésorerie et des équivalents de trésorerie

» Gearing

Ratio de la Dette Financière Nette rapportée aux Capitaux Propres de l’ensemble 
consolidé

» ROCE

Ratio du Résultat opérationnel courant rapport aux capitaux employés (actifs non 
courants diminués de la ressource en fonds de roulement)


