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KUBOTA EUROPE SAS

L A LOCATION, UN MOYEN 
PLUTÔT QU’UNE FINALITÉ

SADE

Ne pas perdre la connaissance pratique des équipes
Face à la diversification de 
l’offre locative à travers la 
digitalisation, la direction 
régionale de la SADE Com-
pagnie Générale de Travaux 
Hydrauliques (SADE CGTH) 
s’attache à faire les bons  
arbitrages.

« Aujourd’hui, nous nous atta-
chons à trouver les meilleures 
solutions locatives, sans tomber 
dans les excès de la digitalisa-
tion, indique Stéphane Wuilque, 
directeur régional de SADE. 
Nous observons en particulier la 
création de plateforme dématé-

rialisée de location de matériels. 
Dans ce contexte, nous veillons à 
ce que ces nouvelles offres restent 
pertinentes par rapport à notre 
organisation interne. Dans nos 
métiers, il est essentiel de ne pas 
perdre la connaissance pra-
tique de nos équipes qui savent 
trouver les bons matériels aux 
bons tarifs. » Il ne s’agit pas de 
verser dans ces solutions pour 
faire moderne : le bon sens doit 
prévaloir. « Si ces innovations 
peuvent apporter une réponse 
à nos problèmes d’exploitation 
au quotidien, nous les utiliserons 
sans tarder car nous sommes en 
permanence à la recherche de 

solutions pouvant simplifier le 
quotidien de nos chefs de chan-
tier et conducteurs de travaux, 
assure Stéphane Wuilque. Il est 
entendu que nous devons faire 
en sorte de faire évoluer notre 
système de fonctionnement 
pour libérer l’exploitation des 
contraintes et lui permettre de 
se concentrer sur la réalisation 
de son chantier. » À plus long 
terme, la maquette numérique 
qui devrait s’étendre aux métiers 
de la SADE introduira encore 
davantage de rigueur dans l’or-
ganisation des chantiers en fai-
sant évoluer les pratiques et les  
process de l’entreprise.  JNO

À l’exception de quatre ou cinq 
entités intervenant sur un mar-
ché local majoritairement « loca-
tif », l’ensemble des concession-
naires de la marque dispose d’un 
parc de location. « Une activité 
complémentaire à leur métier 
de distributeur qui permet de 
répondre aux demandes des 
clients mais aussi de contribuer à 
la rentabilité des structures indé-
pendantes qui constitue notre ré-
seau en France, explique Olivier  
Vanneufville, directeur TP 
France de Kubota Europe SAS. 
Cette offre s’inscrit dans le cadre 
du concept du one stop shop-
ping de plus en plus plébiscité 

par les professionnels. » L’offre 
locative est une des « briques » 
que le constructeur met à dis-
position de son réseau dans le 
but de construire une palette 
de solutions complètes compre-
nant les matériels et les services.  
« La diversification de nos 
gammes, avec l’introduction des 
chargeuses articulées sur pneus et 
plus récemment des élévateurs à 
déport de charge ultra-compact, 
obéit à cette même logique, pour-
suit Olivier Vanneufville. La 
location reste un moyen mais en 
aucun cas elle ne peut être consi-
dérée comme une finalité tant elle 
ne crée pas le marché mais agit 
simplement comme un ampli-
ficateur des tendances. » Il est 
important de souligner que dans 
le domaine, la France fait excep-
tion. De fait, c’est le seul pays 
dans lequel la marque n’est pas 
présente, « à l’exception près », 
dans les parcs des majors de la 
location. Grâce à l’organisation 
mise en place, avec un support 
de la part du constructeur, le 
concessionnaire est en capacité 
d’optimiser la rentabilité de ses 
opérations, gage de pérennité.

Jean-Noël Onfield.
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L’offre locative est une des 
« briques » que le constructeur.

La stratégie de vente Réseau mise en œuvre en France n’em-
pêche pas Kubota d’être actif sur le marché de la location 
au travers de deux canaux. Les loueurs locaux et régio-
naux mais aussi les parcs de location des concessionnaires 
Kubota qui représentent 2 000 pelles.
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