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I_> BICES - 16.-19.10.2007 — Beijing — China
> SAIE - 24.-28.10.2007 — Bologna — Italien
> BATIMAT 2007 - 05.-10.11.2007 — Paris — Frankreich
> FEUROPAK-EUROMANUT - 3.-16.11.2007 — Lyon — Frankreich
> BIG 5 PMV - 25.-29.11.2007 — Dubai —
Vereinigten Arabischen Emirate
> CONEXPO ASIA - 04.-07.12.2007 — Guangzhou — China —I



SPANIEN
Uber den Dachern Madrids...

Wir haben Ihnen gesagt, dass die Haulotte-Arbeitsbiihnen kein
Schwindelgefiihl kennen! Selbst ausgefahren auf 250 Meter Hohe, auf
dem Gipfel dessen, was einmal der hdchste Wolkenkratzer Madrids sein
wird, sind die Haulotte-Maschinen so leistungsstark wie immer. Und das
braucht man auch, um die Spitze des ,,Torre de Cristal“ zu erreichen,
einem Bauwerk mit auergewdhnlichen Dimensionen: 52 Stockwerke,
250.000 m verlegte Kabel, 26 Aufziige, 44.000 m2 Glasscheiben, 1.250
Parkpldtze und 4,5 Mio. Steine. Fir die 650 Arbeitskrédfte dieses
Monumentalbaus sind zuverl&ssige und sichere Werkzeuge unerlasslich,
um die Struktur- und Malerarbeiten ausfiihren zu kdnnen. Mit Haulotte
filhlt man sich in diesen Hohen sofort besser ...

.. Und mit beiden Beinen auf dem Boden

Wachstum verpflichtet. Haulotte Iberica agiert vorausschauend und
bereitet seinen Umzug nach Alcala de Henares (Madrid) vor, einem
Industriegebiet, das nicht nur leicht zu erreichen, sondern auch unweit
der aktuellen Raumlichkeiten liegt. Die spanische Tochtergesellschaft hat
ein riesiges Gelénde von 7.000 m2 erworben, auf dem in den kommenden
Monaten ein Geb&ude mit einer Fldche von tiber
4,000 m2 errichtet wird, das die Teams rund um
Vertrieb, Verwaltung und Service (insgesamt 80
Personen) beherbergen soll. Inmer hoher... und
sich trotzdem langfristig auf dem spanischen
Markt niederlassen. Der Umzug wird Ende des
ersten Halbjahres 2008 abgeschlossen sein.
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American Crane Inc., die Haulotte-Referenz

Vor einigen Jahren noch hatte die Haulotte Group auf dem nordamerikanischen Kontinent den
Beinamen ,the little yellow French bug*. Und nun: Das ,kleine gelbe Tierchen made in France* hat sich
rasend schnell zu einer unumgénglichen Referenz fiir die Groften gemausert. AMERICAN CRANE
INC., Akteur er auf dem US-Markt der Vermletung industrieller Ausstattung, um nur Einen zu nennen.

Am 30. August hat der Tag der
offenen Tir, der von dem US-
amerikanischen
Vermietungsunterneh-men
organisiert wurde, den zuneh-
menden Erfolg des Typs HA
130JRT - kommerzielle
Bezeichnung der Teleskopar-
beitsbiihne HA 41 PX auf dem
nordamerikanischen Kontinent
- bewiesen, dass er auf dem
besten Weg ist, ein Star
jenseits des Atlantiks zu wer-
den. Mittlerweile spricht man
. von dem ,big yellow French
monster*...

DEUTSCHLAND

Auf in die Natur...

Die Teilnehmer des Platformers’ Day,
der fir Arbeits- und Hebebiihnen, die
jahrlich ~ am  letzten  August-
Wochenende in der kleinen Ortschaft
Hohenroda im Herzen Deutschlands
veranstaltet wird, wurden verwohnt.
Bei strahlendem Sonnenschein konnte
das Team von Haulotte Deutschland
seine Besucher drei Tage lang willkom-
men heilRen. Ein idealer Rahmen, um

den neuen Teleskopstapler mit 14 m und dle neue Teleskoparbeitshilhne HA3TPX mit 43 m
Arbeitshohe vorzufiihren. Alle waren anwesend — Vertrieb, Service, Marketing —, um die Kunden
bestméglich zu empfangen. Am letzten Augustwochenende des kommenden Jahres wird

Haulotte auch wieder dabei sein!

GRUPPE Alexandre Saubot ,,Unternehmer des Jahres
in der Rhone-Alpes-Region*

Und schon wieder ein Preis fiir die Haulotte Group!
Generaldirektor Alexandre Saubot hat am 25. September
den Preis des Unternehmers des Jahres fiir die Rhone-
Alpes-Region von Gilles Poncet, Direktor des
Geschaftszentrums der Fortis Bank in Lyon, entgegenneh-
men diirfen. Die franzdsische Ausgabe des geschatzten
amerikanischen ,,Entrepreneur of the Year, einem Preis,
der von Emst&Young und dem Magazin LEntreprise koor-
ganisiert wird und das leistungsstérkste Unternehmen im
Hinblick auf folgende Kriterien auszeichnet: ein starker
Umsatzanstieg (x 2,4 in 3 Jahren fiir die Haulotte Group), ein
bedeutender Effektivitatsanstieg (18,3 % fiir 2006, d.h. ein
Plus von 43 % zu 2005 sowie ein Anstieg des
Personalstands (von 695 im Jahr 2003 auf 1.672 im Jahr
2006). Aus diesem Grund nimmt Alexandre Saubot auch an
der landesweiten Endausscheidung teil, die am 16. Oktober
in der Opéra Garnier in Paris stattfinden wird.

www.haulotte.com
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Von ALEXANDRE SAUBOT - Generaldirektor N
Der Anstieg unseres Neben der richtigen Orientierung auf dem  Verstdrkung unserer Bemihungen, noch EE
Markt gewinnt die Haulotte Group so auch  tadelloser im Umgang mit den Kunden zu 3
Umsatzes und weiterhin in ihrer Eroberungsstrategie  werden. Wir agieren schlieRlich vor allem EE

Unternehmenserfolgs
iIm ersten Halbjahr
2007 reiht sich in den
seit drei Jahren
andauernden
Wachstumsrhythmus

von Uber 30 % ein.

neue  Markte, die in  ihrer
Entwicklungspolitik neuer Produkte und
Services und ihrer auf Flexibilitdt und
Reaktionsfahigkeit ausgerichteten Organi-
sation her stammt.

Diese Tendenz macht uns zu Recht stolz:
Sie zeigt, wie sehr die Haulotte Group
fahig ist, auf immer zahlreichere und viel-
faltigere Kundenwinsche zu reagieren.
Dieses Wachstum mahnt uns aber auch
stets zu Bodenst&ndigkeit: Alle unsere
Mitarbeiter wissen genau, dass ohne stéan-
dige Anpassung an die berechtigten
Anspriche unserer Kunden in Sachen
Qualitat und Service kein dauerhafter
Erfolg maglich ist.

Prioritat Kunde

Ein stetiges Wachstum ist ein kontrollier-
tes Wachstum. In Zeiten, in denen Hast
und Eile an der Tagesordnung stehen, ist
nur wenig Platz fiir vorausschauendes
Handeln und Perfektionismus. Wir, die
Haulotte Group, sind uns alle dieser spe-
ziellen Momente bewusst, in denen das
Reagieren auf die verschiedensten
Situationen ein stetiges Abwagen vieler
Prioritdten mit sich bringt. Eine Prioritdt
wird jedoch niemals vernachl&ssigt wer-
den: die Zufriedenheit des Kunden.

Den Kunden als Mittelpunkt der Anliegen
und der Organisation zu sehen, ist mit
Sicherheit der richtige Weg. Heute ermuti-
gen uns unsere Fortschritte in der

im Dienste ihrer eigenen Entwicklung.

Ambition Kunde

So wissen wir um die Wichtigkeit der
Herausforderungen, die uns erwarten. ES
gibt viele Baustellen. Sie entsprechen
ambitionierten Zielen. Die Haulotte Group
arbeitet mehr denn je fir ihre Kunden,
indem sie ihre Produktionswerkzeuge (mit
Ergffnung zweier neuer Werke in Spanien
und Ruménien 2007) verstérkt, die Zahl
ihrer Vertriebsniederlassungen weiter ver-
groRert (Mittlerer Osten und Stdamerika
gegen Ende des Jahres) und vor allem
durch die Akzentuierung ihrer Bemihungen
auf dem Gebiet der Entwicklungen, um
immer bestmdglich auf die aktuellen und
kiinftigen Bediirfnisse reagieren zu kénnen.

Perspektiven Kunden

De facto zeugen die guten kommerziellen
Aktivitdten von diesem Bedarf. Die Zahl
der eingehenden Auftrage steigt stetig und
hestérkt unsere Prognosen. Ein Zeichen der
richtigen Dynamik seitens unserer Kunden
und die Perspektive der Intensivierung
unserer Zusammenarbeit.

Die Haulotte Group hat neue internationale
Dimensionen erreicht. Solche Perspektiven
lassen uns nur noch beharrlicher werden,
denn wenn wir immer mehr Kunden haben,
so wollen wir auch immer mehr zufriedene
Kunden. m
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Mit der Haulotte-Finanzierung
wird alles moglich!

Durch einen von der Haulotte Group zur
Verfligung gestellten kreativen und attrak-
tiven Finanzierungsplan konnte ein skandi-
navischer Arbeitshiihnenvermieter erst
kiirzlich einen Auftrag tber mehrere
Millionen Euro finanzieren.

Die Haulotte Group treibt ihren Kundenservice
immer weiter voran. Das franzosische
Unternehmen steckt nunmehr bereits in das
Vorfeld des eigentlichen Verkaufs seine
ganze Energie und handelt fiir seine Kunden
wettbewerbsféhige Finanzierungskonditionen
aus. Ein Service an sich, den die Abteilung
LKauffinanzierung* unter Frédéric Barot
anbietet. ,,In Zusammenarbeit mit unseren
Bankpartnern geben wir unser Fachwissen
an die Kunden weiter, um ihnen kompetente
und an ihre Anforderungen angepasste
Finanzierungsldsungen zu bieten.*

Ein zu I6sendes Geduldsspiel

So konnte die Haulotte Group die
Finanzierung eines grof3en Auftrags fiir einen
der flihrenden Arbeitshiihnenvermieter in den
skandinavischen und slawischen Landern
konzipieren und ermdglichen. Der
Gesamtbetrag belief sich auf mehrere
Millionen Euro.

Auf den ersten Blick schien dieses Geschéft
nicht einfach. Da ein Grof3teil der
Auftragsmenge fiir die slawischen Lander
bestimmt war, boten sich zwei ,,selbstvers-

tandliche* Finanzierungsméglichkeiten.
Einerseits eine Finanzierung vor Ort in Form
eines Leasings mit weniger attraktiven
Konditionen als denen in Westeuropa.
,,Neben den Konditionen zu (iberhGhten
Sétzen auf dem lokalen Leasingmarkt hétte
eine solche Leasingfinanzierung zudem den
Einsatz der Maschinen in anderen Landern
unterbunden. Dies war ein grof3er Nachteil”,
sagt Frédéric Barot.

Die zweite Mdglichkeit bestiinde darin, der
Muttergesellschaft die Gesamtheit der
Schulden aufzuerlegen, die dann ihrerseits
den entsprechenden Teil an die slawischen
Tochtergesellschaften weiterverkaufen
wiirde. Aber auch dies war nicht vereinbar
mit den Anforderungen unseres Kunden.

Bei Haulotte ist nichts unmoglich!

Engpass? Nicht fir die Finanzierungsabteilung
von Haulotte, die sténdig auf der Suche nach
innovativen.... und kompetitiven Lésungen ist.

Finanzierung ,,Made in France*“

Am 07. Juni 2007 am Sitz der FORTIS Bank
in Paris: Die Vertreter der Bank und der
Haulotte Group feiern das
Finanzierungsabkommen, das den Erwerb
von mehreren hunderten Maschinen
durch die skandinavische Gruppe sichert.

., Wir haben uns fiir ein Verfahren der
Exportfinanzierung entschieden, wobei sich die
Umsetzung einer Finanzierung (siehe Kasten)
als relativ schwierig erwiesen hat. Zusammen
mit unserem Kunden und der Fortis Bank
haben wir die COFACE davon (iberzeugt,
dieses Verfahren durch Ausstellung einer
Kreditversicherungspolice an die Bank
abzusichern, die die Risiken abdeckt.
Ermaglicht wurde dies durch sechs Monate
andauernde Arbeit und Verhandlungen,

diie uns bis zu den franzésischen Botschaften
der Bestimmungslénder der Maschinen
gefiihrt haben.“

Am Ende steht eine Lésung mit hohem
Mehrwert zu einem Satz, der im Vergleich

zur Losung vor Ort wesentlich vorteilhafter ist,
und einen flexiblen Einsatz der Maschinen
gemal’ den Bediirfnissen unseres Kunden
ermdglicht. m

Es handelt sich hierbei um eine mittel- oder langfristige
Finanzierung, die dem auslandischen Kaufer von einer Bank im Land
des Exporteurs (in der Regel der Bank des Lieferanten) genehmigt
wird. Diese Finanzierung profitiert in Frankreich von der Absicherung
durch die COFACE, einem Exportversicherungsunternehmen, das bei
mittel- und langfristigen Finanzierungen fiir den Staat agiert.
Angesichts des Fachwissens, das fiir die Realisierung einer solchen
Finanzierung bendtigt wird, ist diese Lésung lediglich fir
Investitionen von mehr als 7 Mio. Euro durchfiihrbar. Der maximale
Finanzierungsanteil liegt bei 85 % des Vertragsgegenstands, der
nicht finanzierbare Teil wird in der Regel vom Kunden in Form einer
Abschlagszahlung finanziert. Erklért sich die COFACE bereit,

als Garant einzustehen, so kann der Kreditnehmer durch
die Finanzierung in bestimmten Fallen ein Darlehen zu, im Vergleich
zu den Konditionen vor Ort, interessanten Zinssétzen und einer
attraktiven Laufzeit erhalten.

Im vorgestellten Fall wurden zwei Finanzierungen in Eurowahrung
eingeraumt: Eine erste Tranche ist zur Finanzierung der Maschinen
fir den skandinavischen Markt bestimmt, die zweite Tranche fiir die
Investitionen der slawischen Tochtergesellschaft unseres Kunden.
Beide Tranchen wurden mit Preiskonditionen verhandelt, die auch
fiir die Euro-Zone wettbewerbsféhig sind.

Letztendlich eine phantastische Lésung!
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Ein imposanter Start der ,,Service-Losungen®

Vertrag umfasst, verzeichnen.(Foto).
> CDP Access, Tochtergesellschaft der Piroux-Gruppe,
hat Haulotte Singapur im vergangenen Mai mit der
umfassenden technischen Untersttitzung ihres gesamten
Maschinenparks — 100 Maschinen — betraut.

> Ein Jahr nach Unterzeichnung eines umfassen-

den Servicevertrags mit einer Laufzeit von zwei Jahren mit
ST Engineering fiir alle Standorte des Unternehmens in
Singapur, kann Haulotte Singapur einen kontinuierlichen
Verfiigbarkeitsgrad von 100% der 40 Maschinen, die dieser

Mit einer Vielfalt an Kundendienstvertré-
gen fiir die Maschinen (siehe Kasten) und
dem Angebot von ,,Service-L6sungen*
begibt sich die Haulotte Group auf neue
Wege im Bereich Kundenservice: Es han-
delt sich hierbei um eine Begleitung durch
den Hersteller selbst. ,, Wir kdnnen diese
Vertrége entwickeln, da wir mit unserem
eigenen Technikernetz arbeiten. So kénnen
wir weltweit das Haulotte-Fachwissen
garantieren”, erklért Patrice Métairie,
Serviceleiter bei Haulotte.

Nachdem die Service-Abteilung von
Haulotte innerhalb der vergangenen zwei
Jahre am Aufbau und an der Optimierung
des Angebots gearbeitet hat und dies dank
einer direkten Zusammenarbeit mit unseren
Kunden, beginnt nun die Phase der
Aufstellung. Am Sitz Lorette bemiiht sich

(HA
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ein Team rund um Jacques Dufieux, Leiter
Verkauf und Services, und Ana Sanchez,
Verantwortliche fiir Marketing und Services,
die Zahl der bereits abgeschlossenen mehr
als 2000 Vertréage Gber die Tochtergesell-
schaften noch zu erhghen.

,,Die Erweiterung unseres Maschinenange-
botes sowie die Entwicklungen im techno-
logischen Bereich sorgen dafiir, dass diese
Dienstleistungen immer unentbehrlicher
werden*, so Jacques Dufieux. ,,Wir reagie-
ren so auf die wahren Bed(irfnisse und
bieten unseren Kunden dank unseres
Fachwissens ein Maximum an Mehrwert,
Durch unsere technische Unterstiitzung
und unsere Présenz helfen wir den Kunden,
sich auf ihr Handwerk zu konzentrieren.*
Als Teil einer besseren technischen
Beherrschung der eigenen Maschinen und
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werden fiir ihn nicht sichtbar. Hinzu kommt unser moderner Fuhrpark: Wir sind
bestrebt, alle Bereiche durch eine gut strukturierte Geréteflotte abzudecken.
Dadurch kénnen eventuelle Ausfallszeiten auf ein Minimum reduziert werden.
Der Kunde weil3, dass ihm gut gewartete Systeme zur Verfligung stehen.
Unser Fuhrpark ist sehr groR und vielseitig, somit kénnen Kunden auch
kurzfristig bedient werden. Auf die fiir den Kunden optimalste Losung wird bei
uns gréRten Wert gelegt.

Ein innovatives Unternehmen wie Prangl verfolgt sicher noch
andere Projekte?

Sicher! Zum einen wollen wir unseren neu gegriindeten Tochterunternehmen in
der Slowakei und Slowenien mglichst rasch zur gewiinschten Marktprésenz
verhelfen. Zudem werden in den
néchsten Jahren auch noch wei-
tere Regionen in Stidosteuropa,
wie z.B. Kroatien, Rumanien,
Bulgarien interessant werden.
Diese werden wir weiter beobachten. Des weiteren sind wir derzeit sehr aktiv
beim Aufstellen von Windkraftanlagen. Es sind Projekte die u.a. in Deutschland,
Italien und Ungarn laufen. Aber mittlerweile werden auch Anfragen aus ande-

“Wir sehen uns als
Dienstleister” |

ren L&ndern an uns herangetragen, wie kiirzlich auch ein Projekt in Australien.
Hier tut sich viel und auch hierauf haben wir ein Augenmerk geworfen.

> Die Geschaftsbeziehung zu Haulotte

Wie wilrden Sie die Geschéaftbeziehung zwischen Prangl und
Haulotte beschreiben?
Sehr gut! Wir sind mit den Geréten sehr zufrieden.

Kam es schon vor, dass Sie Hubarbeitshiihnen von Haulotte in aul3er-
gewdhnlichem Umfeld zum Einsatz kamen?

Ja, wir hatten einige Biihnen von Haulotte im Einsatz bei der Installation der
Beleuchtung fiir die Aufzeichnungen zum Neujahrskonzert der Wiener
Philharmoniker. Es handelt sich dabei um eines der international bekann-
testen Klassik-Konzerte, das jedes Jahr am 01. Janner weltweit live im
Fernsehen tbertragen wird. In den Pausen werden Beitrége tber Wien und
Osterreich eingespielt. Zur entsprechenden Ausleuchtung der einzelnen
Locations werden immer wieder gerne Arbeitsbiihnen von uns verwendet.
Diese Einsétze sind stets etwas ganz Besonderes fiir das Duo Haulotte-
Prangl!
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Was sind Ihre Erwartungen an Haulotte Group?

Unsere Erwartungen sind bei allen Lieferanten gleich, zB. schnelle Verfiigbarkeit
bei Ersatzteilen und Unterstiitzung der Serviceberatung. Der Service wird immer
wichtiger und umfangreicher. Besonders bedeutend ist hier die Betreuung und die
Bedienung nach dem eigentlichen Verkauf. Die Ersatzteilverfiigbarkeit ist bei
Haulotte gut. Die Reparaturzeiten in unseren betriebseigenen Werkstétten miissen
minimalst gehalten werden. Um die Zeitvorgaben einhalten zu kdnnen, ist eine
prompte Lieferung der Ersatzteile zwingend erforderlich. Die Verkaufsbetreuung von
Haulotte Biihnen ist nicht zu

toppen, auch wenn der Markt | “Die Verkaufsbetreuung
aufgrund der langen Liefertermine von Haulotte Biihnen
zur Zeit sehr angespannt ist. m ist nicht zu toppen“ |

PRANGL in Kiirze

> 1965, Griindung der Prangl Gesellschaft m.b.H. durch
KR Josef Prangl mit Sitz in Wien, spezialisiert auf die
Vermietung von Mobilkrénen und die Durchfiihrung von
Schwertransporten

> 1993 ErschlieBung eines neuen Geschéftsbereiches:
Arbeitsbiihnenvermietung.

> 2007. PRANGL heute, Zahlen und Fakten:
> b30 Mitarbeiter,

> 10 Filialen in'5 Landern (6 in Osterreich, je 1 in Ungarn,
Slowakei, Slowenien und Deutschland),
> /3 M€ Umsatz,

> Ein Mietpark von 1800 Hubarbeitsbiihnen, davon 1550
selbstfahrende Arbeitsbiihnen, (iberwiegend von Haulotte,
250 Kréne und 150 Schwertransporteinheiten.
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Haulotte Itali

Eine Tochtergesellschaft, die fast so jung ist
wie der Markt fiir Hubarbeitsbiihnen Italiens.
Haulotte Italia, erst vor neun Jahren
gegriindet und mit einem Durchschnittsalter
der Mitarbeiter von gerade mal 33 Jahren,
zeigt sich auBerst dynamisch und will auf
der Halbinsel ganz nach oben...

Die Haulotte Group hat in Stefano Di Santo genau den gefunden,
der ihr bislang noch fehlte, um sich auf dem italienischen Markt
tatkraftig zu beweisen: Ein junger (37 Jahre) ambitionierter
Direktor mit kommerziellem Temperament, das er schon unter
Beweis gestellt hat, und der immer und immer wieder den
Slogan dulert ,,Unsere Mission ist, das Unmdgliche maglich zu
machen®, Auch auf die Gefahr hin, von den wichtigsten Kunden
im Bereich der Vermietung fiir einen Traumer gehalten zu
werden, hat er bei seinem Amtsantritt im Januar 2006 gesagt,
dass sein Team den Umsatz der Tochtergesellschatft in weniger
als 12 Monaten verdoppeln werde.

Gewagt, frech... und die Wette mehr als einfach nur gewonnen!
Von 14,6 Mio. Euro auf 30 Mio. Euro innerhalb nur eines Jahres -
und fiir Ende 2007 werden 45 Mio. Euro prognostiziert. Haulotte
Italia verfolgt ein Schwindel erregendes und fast unbegreifliches
Wachstum.

> Kapital der Jugend

Grundlage dieses Erfolgs sind ein kommerzielles Gespiir und eine
Mischung aus wohldosierten Kompetenzen. ,,Der Markt der
Arbeitsbihnen in Italien ist noch sehr jung, noch jinger als das
Internet, und sehr zerstreut”, stellt Stefano Di Santo fest. ,,0hne

Haulotte Italia zeigt sich fir seine
Kunden immer von der besten Seite!

Erste Reihe von I. n. r.;

Anna Turino (Verantwortliche Logistik),

Gianluca Diaco (Techniker), Sergio Ferro
(Verantwortlicher Technikzentrum), Marco Todde
(Vertrieb), Alex Sgargi (Techniker), Laura Montanari
(Verantwortliche Verwaltung), Stefano Di Santo
(Direktor der Tochtergesellschaft), Katiuscia Piras
(Verwaltung), Francesco Maltagliati (Verantwortlicher
Service-Abteilung Haulotte), Btissam Zahnoune
(Technik Assistentin).

Zweite Reihe, stehend, von . n. r.:

Fabio Bisi (Vertrieb), Claudia Mengoli (Verwaltung
Verkauf), Gloria Deci (Marketing), Milena Bigozzi
(Verwaltung), Andrea Baout (Techniker), Evandro
Moreo (Ersatzteil-Service), Bruno Costanzo (Lagerist).

Nicht anwesend: Luca Riga (der seit Juli Gloria

Deci im Bereich Marketing ersetzt), Sandro
Pucciarelli (Techniker), Michela Pinto (neue
Mitarbeiterin in der Verwaltung seit September 2007).

www hiaulotte.com
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a, sl “Bellissima” |

starke kommerzielle Politik und gemeinsamen Willen ist ein Wachstum nicht
méglich®, sagt der, der seine Meinung tiberzeugt vertritt, dass in einem
Unternehmen das Kapital der ,,Jugend” den gleichen Stellenwert hat wie die
Erfahrung. ,,Irgendwann ist der Moment gekommen, an dem man sich seiner
Arbeit noch intensiver hingeben muss, um voranzukommen und dies im
Dienste der Gemeinschaft. Und Sie kénnen sagen, was Sie wollen, aber ich
glaube, dass man mit Verdnderungen einfacher umgeht, wenn man jung ist.“

Um sich hiervon zu iiberzeugen, bedarf es nur einem Blick auf das Team von
Haulotte Italia wéhrend der Er6ffnung des neuen Sitzes in Mailand zu Beginn
des Sommers: ,,Die Dynamik und positive Einstellung innerhalb der Gruppe
waren fiir unsere kommerzielle Entwicklung ausschlaggebend.“

> Die Herausforderung
der Globalisierung

Was der Chef der Tochtergesellschaft diskret in sein Erfolgsrezept einflieRen
lasst, sind zwei, drei personliche Ansichten: Eine klare Vision beziiglich der
Ambitionen und Strategie, ,,die nicht nur mit meinem Team, sondern auch mit
den Kunden geteilt werden*, Beziehungen zum Kunden, die weit tiber die sim-
ple Produktbelieferung hinausgehen ,,und sich in einer stetigen Verbesserung
im Servicebereich, dies vor allem beim Finanzierungsangebot, widerspiegeln.
Ldsungen, die unsere Kunden nirgends anders finden werden®, und immer
wieder diese ,,stetige Motivation, ohne die nichts méglich wére.”

Denn die Herausforderung fiir Haulotte Italia ist gro, groRer als fiir andere.
Der Markt der Hubarbeitshiihnen, der noch keine wirkliche industrielle
Revolution erfahren hat, ist alles andere als homogen und setzt sich aus einer
Vielzahl von Vermietungsunternehmen zusammen. ,,Aber die Dinge &ndern
sich und wir miissen alles geben, um das Vertrauen der wichtigen Vermieter
zu halten und so unsere Fiihrungsposition im kiinftigen Zeitalter der Globali-
sierung stérken. Im Siiden Italiens ist es dagegen schwierig, den Endkunden
direkt zu erreichen, so dass wir hier alles daran setzen, die Zusammenarbeit
mit unseren Vertriebspartnern auch weiterhin aufrechtzuerhalten.”

Eine stets sehr intensive Aufgabe und trotzdem so ,,bellissima“... ™

Haulotte Italia im Uberblick

> Ein Umsatz von 30 Mio. Euro fiir 2006
und fiir 2007 voraussichtlich 45 Mio. Euro.

> 19 Mitarbeiter (5 im Vertrieb, 5 in der Verwaltung,
9in der Technik und im Kundendienst), mit einem
Durchschnittsalter von 33 Jahren.

> Sitz in Mailand (seit dem Friihjahr 2007),

mit einer Gesamtfléche von 3.200 n?

(2.500 n¥ Lager, 250 n¥ Werkstatt, 450 m2 Bliros).
Eine Zweigstelle in Bologna.

> Ein sténdiger Lagerbestand einiger Hundert
Maschinen.

> Kunden: Arbeitsbiihnenvermieter (70 %),
Héndler (25 %), Endkunden (5 %).

~ Von Bologna nach Mailand

Nach acht Jahren in Bologna hat Haulotte Italia am 12. Juli ihren
neuen Sitz in Mailand eingeweiht. ,,Durch den Umzug 200 km gen
Nordwesten haben wir uns nicht nur ideal ins Zentrum unserer
wirtschaftlichen Tétigkeit bewegt, sondern uns auch dem Sitz der
Haulotte Group bei Lyon in Frankreich angenéhert*, sagt Stefano
Di Santo, der selbst aus der lombardischen Hauptstadt stammt.

In Anwesenheit von 110 Kunden, 10 Lieferanten und einem Dutzend
Journalisten haben die 19 Mitarbeiter der Tochtergesellschaft die
Eroffnung des italienischen Flaggschiffs gefeiert.

Sogar Alexandre Saubot, Generaldirektor der Gruppe, war
anwesend. Die Gelegenheit fir alle, sich von dem 3.000 m? grof3en
Betriebsgelande der Tochtergesellschaft, deren Ziel die stetige
Verbesserung des Kundenservice ist, beeindrucken zu lassen.
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\on einer Messe zur nachsten...

> CTT MOSKAU

Moskau (11.-15. Juni, Russland)
20.600 Besucher, 700 Aussteller, darunter 220 aus
dem Ausland, und dies auf einer Ausstellungsfléache
von (iber 71.000 m2: Die CTT Moscow ist eine
Baumesse, deren Popularitét bis an die Grenzen der
GUS-Staaten reicht. Ein groRer Bekanntheitsgrad,
perfekt fir die Haulotte Group, deren Messestand
: 5 | stets gut besucht
war. Kasachen,
WeiBrussen,
Ukrainer  und
Russen waren
: begeistert  von
4 B der ,Showe die
die elektrischen Scherenarbeitshiihnen Compact,
Optimum, H 15 SXL, H 18 SXL und Star boten.
Geschickt instrumentiert wurde das Ganze von
Maria Kornilova und Hakan Wallin mit ihren Teams.

> VICB, Ho-Chi-Minh-Stadt
(19.-22. Juni, Vietnam)

Durch das &uRerst effiziente Vertriebsunternehmen
MIX und dessen Vertreter Long erweckt die Haulotte
Group in Vietnam seit Jahren den Eindruck eines
»polyglotten® Unternehmens. Die 2. VICB-Messe hat
es den beiden Vertriebsteams ermdglicht, neue
Richtungsweiser im kommerziellen Bereich aufzu-
zeigen. ,,Quick Up“ und ,,Compact” haben in den
Messegangen fiir Gesprachsstoff gesorgt...

> MATEXPO
Courtrai (05.-09. September, Belgien)

»The big one in Benelux!“. Matexpo zeigt sich
einmal mehr als
Nr. 1 der
Fachmessen im
Bauwesen im
bekannten

,Dreieck  der L,

Benelux- ’ = pl——
¥,

Staaten*“ L_..“" = W=

Briissel, Luxemburg und Amsterdam; Das Zentrum
befand sich zum 32. Mal in Folge auf flamischem
Boden in Courtrai. Fast 37.000 neugierige Besucher

entdeckten 360 Aussteller und deren Uberraschun-
gen, darunter eine ganz in Schwarz gehilllte
Haulotte als gelungene Werbung fiir den neuen
Teleskopstapler HTL 40-17.

> HIRE AND RENTAL EXPO
Auckland (10.-12. September,

Neuseeland)
Wie sichert man sich eine effiziente Prasenz auf der
im Bereich der Vermietung industrieller

Ausstattungen wichtigsten Messe Neuseelands?

Haulotte Australia ist reich an Ideen... einfachen
Ideen: Als Hauptsponsor der Messe, die von der ein-
flussreichen HIANZ (Hire Industry Association of
New Zealand) organisiert wurde. Sofortiger sichtba-
rer Gewinn: Angefangen bei den strategisch gut
positionierten  Haulotte-Arbeitsbiihnen  und
—Fahrzeugen (Foto) bis hin zum Ausschank eines
hervorragenden Haulotte-Weins wahrend des offi-
Ziellen Dinners. Der Erfolg ist nur ein Jahr nach
Er6ffnung des Haulotte-Vertriebsbiros in Auckland
garantiert.

> EQUIPO MULTICONSTRUCAQ
Sorocaba (11.-14. September, Brasilien)

Sorocaba, Bundesstaat
Séo Paulo, 591.000
Einwohner... und Giber
20.000 Betriebe im
industriellen - Sektor.
Ein gut gewéhltes
Ziel, um eine Messe
Zu veranstalten, bei
der die Praxis das
Schliisselwort ist. Die
Organisatoren, weni-
ger auf ausschwei-
fende kommerzielle -
Reden aus, stellten einen zentralen Vorfiihrbereich
zur Verfiigung, um den sich die Aussteller reihten.
Ganz in ihrem Element, richteten sich die Haulotte-
Arbeitsbilhnen auf und platzierten die schwarz-
gelbe Flagge auf der Spitze eines Gertists, das fiir
diesen Anlass aufgebaut worden war.
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FI NANZEN
Starkes
Wachstum
bestatigt

> + 31 % im ersten
Halbjahr 2007

Der gesicherte Umsatz der Haulotte Group hat im
ersten Halbjahr 2007 einen neuen Rekord
verbucht. 310,2 Mio. Euro gegeniiber 236,9 Mio.
Euro fiir den gleichen Zeitraum des vorangegan-
genen Geschéftsjahres.

> 90 %
Der européische Anteil an dem im ersten Halbjahr
2007 realisierten Umsatz ist relativ stabil im

Vergleich zu den vorangegangenen Geschéftsjahren.

>+ 46 %

Die Steigerung des operativen Ergebnisses, das
sich, verglichen mit 40,3 Mio. Euro im ersten
Halbjahr 2006, auf 58,8 Mio. Euro belduft.

> +12 %

Das Niveau der Nettoeffektivitat der Haulotte
Group mit einem Nettoergebnis der Gruppe
von 37,3 Mio. Euro im ersten Halbjahr, vergli-
chen mit 26,8 Mio. Euro im gleichen Abschnitt
fiir 2006, ergibt einen Anstieg von + 39,2 %.

> + 50 %

Der Anstieg der eingegangenen Auftrage bis Ende
August 2007 bestéatigt die guten kommerziellen
Tatigkeiten wahrend des Sommers und bestarkt
die im Juli anvisierten Prognosen eines
Umsatzanstiegs um fast 25 %.

Haulotte»

GROUP

Innovation aus Erfahrung

=LaPeronniere - B:P. 9 - 42152 L'"HORME - France - Tel. +33 (0)4 77 29 24 24 - Fax +33 (0)4 77 29 43 95 - e-mail : haulotte@haulotte.com



