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Haulotte,le choix 
D’UN GRAND
CONSTRUCTEUR

> BICES - 16-19/10/2007 – Pékin – Chine
> SAIE - 24-28/10/2007 – Bologne – Italie
> BATIMAT 2007 - 5-10/11/2007 – Paris – France
> EUROPAK-EUROMANUT -13-16/11/2007 – Lyon – France
> BIG 5 PMV - 25-29/11/2007 – Dubaï – Emirats Arabes Unis
> CONEXPO ASIA - 4-7/12/2007 – Canton – Chine

RReettrroouuvveezz  HHaauulloottttee  GGrroouupp  àà  ll''ooccccaassiioonn  
ddee  sseess  pprroocchhaaiinnss  ssaalloonnss  ::



H A U L O T T E  W O R L D W I D E

w w w . h a u l o t t e . c o m

... Et les pieds sur terre
Croissance oblige, Haulotte Iberica voit la vie en grand et prépare
son déménagement à Alcalá de Henares (Madrid), zone industrielle
très facile d’accès et située non loin des locaux actuels. La filiale
espagnole a fait l’acquisition d’un important terrain de 7 000 m2, sur
lequel va être construit dans les mois prochains un  bâtiment de

plus de 4 000 m2, qui accueillera les équipes
commerciale, administrative et services (80
personnes au total).
De quoi prendre un peu plus de hauteur... tout
en s’enracinant durablement sur le marché
espagnol. Le transfert devrait être effectif d’ici
la fin du premier semestre 2008.

GROUPE
Alexandre Saubot “Entrepreneur de l’année Rhône-Alpes”

Et un prix de plus pour Haulotte Group ! Alexandre
Saubot, Directeur général, a reçu le 25 septembre
des mains de M. Gilles Poncet, Directeur du Centre
d’Affaires Fortis Banque France de Lyon,
le Prix de l’entrepreneur de l’année pour la région
Rhône-Alpes. Version française du prestigieux
“Entrepreneur of the Year” américain, ce prix
co-organisé par Ernst&Young et le magazine
L’Entreprise, récompense l’entreprise la plus
performante au regard des critères suivants :
une progression soutenue du chiffre d’affaires
(x 2,4 en 3 ans pour Haulotte Group), une progression
soutenue de la rentabilité (18,3 % en 2006, soit + 43 %
par rapport à 2005) et une progression des effectifs
(de 695 en 2003 à 1 672 en 2006). A ce titre, Alexandre
Saubot concourt à la finale nationale prévue le
16 octobre à l’Opéra Garnier à Paris. 

USA
American Crane Inc., la référence Haulotte
Il y a quelques années encore, Haulotte Group était surnommé “the little yellow French bug”
sur le continent nord américain. Seulement voilà : la “petite bestiole jaune made in France” a
grimpé, et sacrément vite, au point d’être aujourd’hui une référence incontournable pour les

plus grands. A commencer
par AMERICAN CRANE INC.,
acteur US n°1 sur le marché
de la location d’équipements
industriels. Le 30 août
dernier, une journée porte
ouverte organisée par le
loueur US a confirmé le
succès grandissant du
modèle HA 130JRT – nom
commercial pour le continent
nord-américain de la nacelle
grande hauteur HA 41 PX  –,
en passe de devenir une star
Outre-Atlantique. De là à
parler de “big yellow French
monster”...

ALLEMAGNE
Allons à la campagne...
Les participants de Platformers’ Days, le
plus champêtre des salons internationaux
de nacelles et plateformes, organisé
chaque année le dernier week-end d´août
dans la petite bourgade de Hohenroda, en
plein centre de l’Allemagne, ont été gâtés.
C´est sous un soleil radieux que l´équipe
Haulotte Allemagne a pu accueillir pen-
dant trois jours ses visiteurs. Un cadre
idéal pour montrer le nouveau chariot
télescopique 14 m ainsi que la nacelle télescopique H43TPX avec 43 m de hauteur de
travail. Tous les moyens humains étaient au rendez-vous – commercial, services et marketing –
pour accueillir au mieux les clients. Rendez-vous est déjà pris pour fin août l´année prochaine !

Quand on vous dit que les nacelles Haulotte n’ont pas le vertige !
Même érigées à 250 mètres dans le ciel, au sommet de ce qui sera
bientôt le plus haut gratte-ciel de Madrid, les machines Haulotte
conservent toute leur efficacité. Et c’est qu’il en faut pour venir à bout
de “La Torre de Cristal”, un édifice aux dimensions hors normes : 52
étages, 250 000 mètres de câbles à poser, 26 ascenseurs, 
44 000 m2 de vitres, 1 250 places de parking et 4,5 millions de briques.
Pour les 650 acteurs de cette monumentale construction, un impéra-
tif : disposer d’outils fiables et sécurisants pour effectuer les travaux
de structure et de peinture. Avec Haulotte, on se sent tout de suite
mieux dans les airs...

ESPAGNE
Sur le toit de Madrid...
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La croissance 
au service 
de nos clients 
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P a r  A l e x a n d r e  S A U B O T  -  D i r e c t e u r  G é n é r a l

Au-delà de la bonne orientation du
marché, Haulotte Group continue ainsi de
tirer les fruits de sa stratégie de conquête
de nouveaux marchés, de sa politique de
développement produits et services, de
son organisation axée sur la flexibilité, la
réactivité. Cette tendance nous procure
une légitime fierté : elle montre combien
Haulotte Group construit une capacité à
répondre aux demandes toujours plus
nombreuses et variées de ses clients.
Mais cette croissance nous rappelle aussi,
en permanence, à l’humilité : tous nos
collaborateurs sont pleinement conscients
qu’il n’est pas de succès durable sans la
capacité sans cesse renouvelée de répon-
dre aux exigences légitimes de nos clients
en matière de qualité et de service. 

Priorité clients
Une croissance pérenne est une croissance
maîtrisée. Et dans ces périodes où l’accé-
lération est la règle du quotidien, l’urgence
laisse très peu de place à l’anticipation, au
perfectionnisme. Nous sommes tous
conscients, chez Haulotte Group, de vivre
ces moments particuliers où la gestion des
situations impose de constants arbitrages
parmi les multiples priorités. 
Reste qu’il est une priorité sur laquelle
nous n’entendrons jamais arbitrer : celle
de la satisfaction du client. 
Mettre le client au cœur de ses préoccupa-
tions et de son organisation, c’est avec
certitude suivre le bon cap. Aujourd’hui
nos progressions nous encouragent 
à amplifier nos efforts pour devenir 

plus irréprochables encore dans l’accom-
pagnement de nos clients ; car nous 
sommes d’abord au service de leur propre
développement.

Ambition clients
Nous mesurons ainsi la somme des défis
qui nous attendent. Les chantiers sont
nombreux. Ils sont à la mesure d’objectifs
ambitieux. 
Haulotte Group travaille, plus que jamais,
pour ses clients, en renforçant ses outils
de production (avec l’ouverture en 2007 de
deux nouvelles usines en Espagne et en
Roumanie), en multipliant ses implanta-
tions commerciales (Moyen-Orient et
Amérique du Sud sont au programme 
de la fin d’année) ; et puis, surtout, en
accentuant ses efforts dans le domaine 
de l’innovation afin d’apporter des 
réponses toujours meilleures aux besoins
d’aujourd’hui et de demain.

Perspectives clients
De fait, la bonne activité commerciale
témoigne de ces besoins. Les prises de
commandes continuent de progresser
fortement et confortent nos prévisions.
C’est le signe d’une belle dynamique chez
nos clients et la perspective d’un réel
renforcement de nos partenariats.
Haulotte Group a acquis une nouvelle
dimension internationale. De telles
perspectives nous commandent plus de
rigueur ; car si nous avons toujours plus de
clients, nous voulons toujours plus de
clients satisfaits.

La hausse de notre

chiffre d’affaires

et de nos résultats au

premier semestre 2007

reste dans le rythme

de la croissance

supérieure à 30 %

que nous connaissons

depuis trois ans.
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Avec le financement Haulotte,
tout devient possible !
Grâce à un montage financier original et
attractif mis en place par Haulotte Group,
une compagnie de location scandinave 
a pu récemment financer une commande
de plusieurs millions d’Euros.

Haulotte Group pousse loin, de plus en plus
loin son service client. C’est désormais 
jusque dans l’avant-vente que l’entreprise
française déploie toute son énergie, afin 
de négocier pour le compte de ses clients
des conditions de financement plus 
que compétitives. Une activité à part entière
proposée par  le service “Financement 
des ventes”, sous la responsabilité de
Frédéric Barot.

« En collaboration avec nos partenaires 
bancaires, nous mettons notre technicité au
service de nos clients afin de leur fournir
des solutions de financement compétitives
et adaptées à leurs problématiques. » 

Un casse-tête à résoudre
C’est ainsi qu’Haulotte Group a pu 
concevoir et mettre en place le financement
d’une importante commande de machines
pour l’une des principales compagnies 
de location de nacelles sur les pays 
scandinaves et pays slaves, pour 
un montant global de plusieurs millions 
d’euros.  

A priori, l’affaire ne paraissait pas simple.
Une part importante de la commande 
étant destinée aux pays slaves, deux 
options “naturelles” se présentaient. 
La première, un financement sur place sous
forme de leasing aux conditions moins
attrayantes que celles pratiquées en
Europe Occidentale.
« En plus de conditions de taux élevées
sur le marché du leasing locale, 
une solution de financement par leasing
aurait rendu impossible l’utilisation des
machines dans d’autres pays. C’était un fort
handicap » analyse Frédéric Barot. 

La deuxième option consistant à faire 
supporter l’intégralité de l’endettement 
à la société-mère, qui revendrait 
ensuite la partie concernée à ses filiales
slaves, ne répondait pas non plus 
à la problématique de notre client.

Impossible n’est pas Haulotte !
Situation d’impasse ? Pas pour le service
Financement Haulotte, constamment à la
recherche de solutions innovantes... et 
compétitives. « Nous avons opté pour une
technique de financement-export, le crédit-
acheteur (voir encadré), relativement difficile
à mettre en œuvre. Avec notre client et
la banque FORTIS, nous avons convaincu
la COFACE d’accepter de prendre cette
opération en garantie en fournissant à la
banque une police d’assurance crédit
couvrant le risque de cette opération.
Ce montage a été réalisé au terme de six
mois de travail et de négociations, ponctués
de déplacements jusqu’aux ambassades
des pays destinataires des machines. »

Au final, une solution à forte valeur ajoutée,
des conditions de taux plus avantageuses
qu’une solution locale et une grande flexibilité
d’utilisation des machines conforme aux
besoins de notre client.

IIll  ss’’aaggiitt  dd’’uunn  ffiinnaanncceemmeenntt  àà  mmooyyeenn  oouu  lloonngg  tteerrmmee  ooccttrrooyyéé  ppaarr  uunnee
bbaannqquuee  dduu  ppaayyss  ddee  ll''eexxppoorrttaatteeuurr  ((eenn  ggéénnéérraall  cceellllee  dduu  ffoouurrnniisssseeuurr))
àà  uunn  aacchheetteeuurr  ééttrraannggeerr..  CCee  ffiinnaanncceemmeenntt  bbéénnééffiicciiee  eenn  FFrraannccee  ddee  
llaa  ggaarraannttiiee  ddee  llaa  CCOOFFAACCEE,,  ccoommppaaggnniiee  dd’’aassssuurraannccee  eexxppoorrtt  qquuii  
eenn  mmaattiièèrree  ddee  ffiinnaanncceemmeennttss  mmooyyeennss  eett  lloonnggss  tteerrmmeess  aaggiitt  ppoouurr  
llee  ccoommppttee  ddee  ll''ÉÉttaatt..  CCoommppttee  tteennuu  ddee  llaa  tteecchhnniicciittéé  qquuee  nnéécceessssiittee  
llaa  mmiissee  eenn  œœuuvvrree  dd’’uunn  ccrrééddiitt  aacchheetteeuurr,,  ccee  ttyyppee  ddee  ssoolluuttiioonn  nn’’eesstt  
eennvviissaaggeeaabbllee  qquuee  ppoouurr  ddeess  mmoonnttaannttss  dd’’iinnvveessttiisssseemmeennttss  ssuuppéérriieeuurrss  àà
77  MM€..  LLaa  qquuoottiittéé  ffiinnaannççaabbllee  mmaaxxiimmaallee  eesstt  ddee  8855%%  dduu  mmoonnttaanntt  dduu
ccoonnttrraatt,,  llaa  ppaarrtt  nnoonn  ffiinnaannççaabbllee  ééttaanntt  ggéénnéérraalleemmeenntt  ppaayyééee  ppaarr  llee

cclliieenntt  ssoouuss  ffoorrmmee  dd’’aaccoommppttee..  LLoorrssqquuee  llaa  CCOOFFAACCEE  aacccceeppttee  ddee  ddéélliivvrreerr
ssaa  ggaarraannttiiee,,  llee  ccrrééddiitt  aacchheetteeuurr  ppeeuutt,,  ddaannss  cceerrttaaiinnss  ccaass,,    ppeerrmmeettttrree  àà
ll’’eemmpprruunntteeuurr  dd''oobbtteenniirr  uunn  pprrêêtt  àà  uunn  ttaauuxx  dd''iinnttéérrêêtt  eett  dd''uunnee  dduurrééee  ttrrèèss
aattttrraaccttiiffss  ppaarr  rraappppoorrtt  aauuxx  ccoonnddiittiioonnss  qquu''iill  ppoouurrrraaiitt  oobbtteenniirr  llooccaalleemmeenntt..
DDaannss  llee  ccaass  pprréésseenntt,,  ddeeuuxx  ccrrééddiittss  aacchheetteeuurrss  lliibbeellllééss  eenn  eeuurrooss  oonntt  ééttéé
mmiiss  eenn  ppllaaccee::  uunnee  pprreemmiièèrree  ttrraanncchhee  ddeessttiinnééee  àà  ffiinnaanncceerr  lleess  mmaacchhiinneess
ppoouurr  llee  mmaarrcchhéé  ssccaannddiinnaavvee  ;;  uunnee  sseeccoonnddee  ttrraanncchhee  ppoorrttaanntt  ssuurr  lleess
iinnvveessttiisssseemmeennttss  ddee  llaa  ffiilliiaallee  ssllaavvee  ddee  nnoottrree  cclliieenntt..  CCeess  ddeeuuxx  ttrraanncchheess
oonntt  ééttéé  nnééggoocciiééeess  àà  ddeess  ccoonnddiittiioonnss  ddee  pprriixx  ttoouutt  àà  ffaaiitt  ccoommppééttiittiivveess  yy
ccoommpprriiss  ppoouurr  llaa  zzoonnee  EEuurroo..  UUnnee  ssoolluuttiioonn  ffiinnaallee  rrêêvvééee  !!

Le crédit acheteur “made in France”
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Le 7 juin 2007 au Siège de la banque
FORTIS à Paris : les représentants 
de la Banque et de Haulotte Group
célèbrent l’accord de financement
portant sur l’acquisition de centaines
de machines par le groupe
scandinave. 



Entrez dans l’ère des “Soluti
Palette de contrats d’accompagnement
après-vente des machines (voir
encadré), l’offre « Solutions services »
d’Haulotte Group ouvre une nouvelle
voie dans le service client : il s’agit d’un
accompagnement « griffé » constructeur.
« Nous pouvons développer ces contrats
parce que nous travaillons avec notre
propre réseau de techniciens.
Dans le monde entier, nous apportons
ainsi la garantie d’un savoir-faire
Haulotte » explique Patrice Métairie,
directeur d’Haulotte Services.

Après avoir travaillé pendant deux ans
à la construction et à l’optimisation de
l’offre, grâce à une collaboration étroite
avec nos clients, Haulotte Services

passe maintenant à la phase déploie-
ment. A Lorette, au siège, une équipe
resserrée autour de Jacques Dufieux,
responsable des Ventes Services et
d’Ana Sanchez en charge du Marketing
Services, s’emploie à décupler, via les
filiales, plus de deux milliers de contrats
déjà enregistrés. « L’élargissement des
gammes de machines, les développe-
ments technologiques rendent ces
services de plus en plus indispensables,
commente Jacques Dufieux.
Nous répondons ainsi à de vrais besoins
en apportant, par notre expertise,
le maximum de valeur ajoutée à nos
clients. Par notre appui technique,
notre présence,  nous aidons nos clients
à se concentrer sur leur métier. » 

En développant une large gamme
de services, Haulotte Group

accompagne ses clients pour
qu’ils puissent se concentrer

sur l’essentiel : leur métier.
Aujourd’hui,

chez Haulotte Services,
l’heure est  au déploiement des 

“Solutions services”, contrats
d’assistance pour la tranquillité

d’esprit  et l’efficacité 
“business” des clients. 

Explications.

Les “Solutions services” démarrent fort
> Un an après la signature d’un contrat de service complet
de deux ans avec ST Engineering pour tous leurs sites de
Singapour, Haulotte Singapour constate avec satisfaction
que le taux de disponibilité  des 40 machines sous contrat
a atteint 100 % en continu sur la période (photo).

> CDP Access, filiale du groupe Piroux a confié en mai
dernier à Haulotte Singapour le support technique intégral
de sa flotte de 100 machines.





« La chance sourit
aux audacieux ».

Une formule que le
groupe de location Prangl
a fait sienne en important

en 1993 en Autriche
le concept des nacelles

élévatrices...
avec le concours de

Haulotte.
Une diversification

commerciale payante.
Josef et Christian Prangl
Sr. et Jr. retracent cette

belle aventure commune. 

> Les débuts
Comment est née votre collaboration avec

Haulotte Group ? 

Notre activité d’origine est la location de grues et le

transport d’engins lourds, lancée en 1965. Ensuite, en

1993/94, suite à un changement profond, nous avons investi

dans les nacelles élévatrices et cru en une activité à

laquelle personne ne croyait. C’est ainsi qu’a débuté la

collaboration avec Haulotte.

Les débuts ont-ils été difficiles ?

Cela a pris environ 6 mois avant que les clients ne s’intéres-

sent aux nacelles élévatrices– nous avons du faire face à

une certaine résistance, mais la demande a rapidement

progressée. Au départ, il y avait environ 500 nacelles en

Autriche. Aujourd’hui nous en avons environ 1800 dans

notre parc et sommes présents dans tout le pays ainsi que

dans les pays voisins les plus importants. 

Qu’est-ce qui a, selon vous, séduit les clients ? 

L’introduction des nacelles par une entreprise de location

de grues et de transport lourd était évènement unique en

Europe. Jusque là nos clients

étaient plus habitués au matériel

lourd et de taille importante et

subitement nous leur proposions

des machines plus petites et

plus compacts ! Tous ont rapidement compris l’enjeu stra-

tégique et le sens de cette décision. Haulotte est devenu

entre-temps l’un de nos plus importants fournisseurs, avec

lequel nous pouvons élargir notre gamme.

> La maturité Prangl
Comment expliquez-vous la croissance soutenue du

Groupe malgré la concurrence ? 

Nous ne nous considérons pas comme un vendeur, mais

plutôt comme un prestataire de services, nous prodiguons

conseil et assistance lors de la décision d’achat. Le client

est souvent confronté à des problématiques ou contraintes

sécurité sur les chantiers, nous lui apportons notre exper-

tise afin de garantir la sécurité des hommes la bonne utili-

sation des matériels. Nous tenons compte des exigences

de nos clients et veillons à ce les mises en route et les

entretiens soient fiables et de qualité. Nos collaborateurs

suivent régulièrement des formations afin de pouvoir trans-

mettre leurs connaissances aux utilisateurs.

D’autres éléments de différenciation ? 

Nous prenons en charge toute la logistique, pour nos trois

principaux domaines, d’activité, le transport lourd, la loca-

tion de grues et la location de nacelles. La livraison et l’en-

lèvement des machines ainsi que les travaux de levage

PRANGL
la hauteur lui va si bien !

w w w . h a u l o t t e . c o m

Christian et Josef Prangl Jr. et Sr. :
42 années aux destinées

d’un groupe familial qui a trouvé
un nouveau souffle commercial

avec les nacelles élévatrices dans
les années 1990.

Les nacelles Haulotte sous les feux
des médias lors du concert annuel

de la nouvelle année de l’orchestre
philarmonique de Vienne.

“Les plateformes Haulotte
ont créé un mini-séisme”

Haulotte time 10-FR.qxd  17/10/07  10:06  Page 8



C’est une filiale presque aussi jeune 
que le marché de la nacelle élévatrice 
en Italie. Avec seulement neuf années 
d’existence et une moyenne d’âge d’à peine
33 ans, Haulotte Italia affiche un dynamisme
éclatant et ne demande qu’à prendre de la
hauteur dans la Péninsule...

Haulotte Group a trouvé en Stefano Di Santo ce qui lui 
manquait pour investir avec force le marché italien : un jeune
directeur (37 ans) ambitieux, au tempérament commercial
affirmé et qui aime répéter que « notre mission, c’est 
de rendre possible l’impossible ». Quitte à passer pour 
un illuminé auprès des principaux clients loueurs, lorsqu’il
leur annonça, à son arrivée en janvier 2006, que son équipe
mettrait moins de douze mois pour doubler le chiffre 
d’affaires de la filiale.

Osé, culotté... et pari dépassé ! De 14,6 M€ fin 2005 à 30 M€

un an plus tard – et environ 45 M€ annoncés fin 2007 –,
Haulotte Italia poursuit une croissance vertigineuse, presque
insolente. 

> Le capital jeunesse
A la base de ce succès, un goût affiché pour la “cuisine”
commerciale, et un mélange des compétences savamment
dosé. « Le marché de la nacelle est très récent en Italie, plus
encore que l’Internet, et très morcelé, constate Stefano Di
Santo. Sans politique commerciale forte et enthousiasme
collectif, pas de croissance possible ! » affirme celui qui

w w w . h a u l o t t e . c o m

Haulotte Itali

Pour ses clients, Haulotte Italia est
constamment sur son “31” ! 
Au premier rang, de g. à d., Anna Turino (responsable
logistique), Gianluca Diaco (technicien), Sergio Ferro
(responsable Pole Tecnique), Marco Todde
(commercial), Alex Sgargi (technicien),
Laura Montanari (responsable administration),
Stefano Di Santo (directeur filiale), Katiuscia Piras
(administration), Francesco Maltagliati (responsable
Haulotte Services), Btissam Zahnoune (Assistante
service technique).

Au second rang, debout de g. à d., Fabio Bisi
(commercial), Claudia Mengoli (administration des
ventes), Gloria Deci (marketing), Milena Bigozzi
(administration), Andrea Baout (technicien), Evandro
Moreo (pièces de rechange), Bruno Costanzo
(magasinier). 

Absents sur la photo : Luca Riga (qui a remplacé
Gloria Deci au marketing en juillet),
Sandro Pucciarelli (technicien),  Michela Pinto
(administration, arrivée en septembre 2007).



défend dur comme fer l’idée que dans l’entreprise, le capital “jeunesse”
possède autant de vertus que l’expérience. « A un moment donné, pour
progresser, il n’y a pas d’autre recette que d’accepter de s’investir
encore plus dans son travail, au service du collectif. Et vous pourrez me
faire croire ce que vous voulez, on accepte plus facilement le change-
ment lorsqu’on est jeune. » 

Il suffisait d’observer l’unité affichée par le “team” Haulotte Italia lors de
l’inauguration du nouveau Siège à Milan au début de l’été pour s’en
convaincre : « Le dynamisme et l’esprit très positif au sein du groupe ont
été déterminants dans notre développement commercial. »

> L’enjeu de la globalisation
Ce que le patron de la filiale ajoute discrètement dans ses ingrédients, ce
sont 2-3 ficelles personnelles : une vision très claire sur ses ambitions et
sa stratégie, « partagées avec mon équipe mais aussi nos clients » ; un
relationnel client dépassant très largement la seule fourniture de produits,
« et qui doit se traduire par l’obligation de faire constamment mieux en
matière de service, notamment dans notre capacité à proposer des solu-
tions de financement que nos clients ne trouveront nulle part ailleurs » ; et
encore et toujours, cette « motivation de tous les jours sans laquelle rien
n’est possible. » 

Car, plus qu’ailleurs, le défi est de taille pour Haulotte Italia. Le marché 
de la nacelle élévatrice, très hétéroclite et composé d’une multitude 
de sociétés de location, n’a pas encore connu sa révolution industrielle. 
« Mais les choses sont en train de changer, et nous devons tout faire 
pour conserver la confiance des principaux loueurs afin de renforcer
notre leadership le jour où la globalisation sera effective. Je mets à part
le sud du pays, qui est tellement difficile à pénétrer directement (vers les
clients finaux) que nous avons tout intérêt à poursuivre la collaboration
avec nos partenaires distributeurs. » 

Une mission de tous les instants très prenante, mais si “bellissima”...

De Bologne à Milan
C’est à Milan, le 12 juillet dernier, qu’Haulotte Italia a inauguré son
nouveau Siège, après huit années passées à Bologne. “En migrant
200 km au nord ouest, nous nous positionnons idéalement au centre
de notre zone d’activité économique, et nous nous rapprochons du
Siège de Haulotte Group près de Lyon en France” apprécie Stefano
Di Santo, lui-même natif de la capitale de la région lombarde.
C’est en présence de quelques 110 clients, 10 fournisseurs et une
dizaine de journalistes que les 19 collaborateurs de la filiale ont
célébré l’ouverture du vaisseau amiral italien. Même Alexandre
Saubot, Directeur Général du Groupe, était du voyage. L’occasion
pour tous d’apprécier les 3 000 m2 de locaux d’une filiale désireuse
de progresser dans la qualité de son service à la clientèle.
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a, si “Bellissima” !
Haulotte Italia en bref

> Un chiffre d’affaires de 30 M€ en 2006, 
et un prévisionnel de 45 M€ pour 2007.

> 19 collaborateurs (5 dédiés au commercial, 
5 à l’administratif, 9 à la technique et SAV), avec 
une moyenne d’âge de 33 ans.

> Siège à Milan (depuis le printemps 2007), 
d’une surface totale de 3 200 m2 (2 500 m2 pour 
le magasin, 250 m2 pour l’atelier, 450 m2 de bureaux).
Une filiale à Bologne.

> Un stock permanent d’une centaine de machines.

> Clients : loueurs professionnels (70 %), 
distributeurs (25 %), clients en direct (5 %).
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> CTT MOSCOW
Moscou (11-15 juin, Russie)
20 600 visiteurs, 700 exposants dont 220 étran-
gers, le tout sur un espace d’exposition de plus
de 71 000 m2 :  CTT Moscow, c’est le salon de la
construction qui monte, qui monte... jusqu’aux
confins de la CEI. Une notoriété XXL qui sied 
parfaitement à Haulotte Group, dont le stand 

n’a pas désem-
pli. Devant des 
paires d’yeux
k a z a k h e s ,  
b i é l o r u s s e s ,
ukrainiennes et 
russes séduites,

les ciseaux électriques Compact, Optimum, 
H15 SXL, H18 SXL et Star ont livré un “show” 
savamment orchestré par Maria Kornilova et
Hakan Wallin avec leurs équipes.

> VICB, Ho Chi Minh Ville 
(19-22 juin, Vietnam)
Grâce à son très efficace distributeur MIX, repré-
senté par Mr. Long, Haulotte Group donne 
l’impression de “rouler sa bosse” depuis des
années au Vietnam. Le salon VICB, deuxième 
édition, a permis aux deux équipes commerciales
de dégager de nouveaux horizons commerciaux.
Au point que les “Quick Up” et “Compact” ont 
alimenté les discussions dans les travées...

> MATEXPO
Courtrai (5-9 septembre, Belgique)
« The big one in Benelux ! ». Matexpo n’a pas
peur d’afficher son statut de n°1 des salons pro-
fessionnels de
la construction
dans le fameux
“triangle des
Benelux”. Un
axe Bruxelles-
Luxembourg-
A m s t e r d a m
dont l’épicentre, pour la 32e année consécutive,
se trouvait en terre  flamande, à Courtrai. 

Près de 37 000 curieux venus découvrir 360 
animateurs, dont un surprenant Haulotte tout de
noir vêtu, pour assurer la promotion du nouveau
chariot télescopique HTL 40-17.

> HIRE AND RENTAL EXPO
Auckland (10-12 septembre,
Nouvelle-Zélande)
Comment assurer une présence efficace sur le
salon référence de la location d’équipements
industriels en Nouvelle-Zélande ?

Haulotte Australia ne manque pas d’idées... 
simples : s’imposer comme le sponsor majeur 
du rendez-vous organisé par la très influente
HIANZ (Hire Industry Association of New
Zealand). Bénéfice visuel immédiat : des nacelles
et véhicules Haulotte disposés aux emplace-
ments stratégiques du salon,  jusqu’à la fourni-
ture d’un vin Haulotte du meilleur crû lors du
dîner officiel. Succès garanti seulement 1 an
après l’ouverture du bureau commercial Haulotte
à Auckland.

> EQUIPO MULTICONSTRUCAO
Sorocaba (11-14 septembre, Brésil)
Sorocaba, Etat de
São Paulo, 591 000
habitants... et plus 
de 20 000 industries.
Une destination
toute trouvée pour
accueillir un salon
où la preuve par
l’exemple est le
maître mot. Plutôt
que des beaux dis-
cours commerciaux,
les organisateurs
ont eu la bonne idée de prévoir une zone de
démonstration centrale autour de laquelle étaient
disposés les exposants. Très à leur aise, les
nacelles Haulotte se sont dressées haut dans le
ciel, jusqu’à placer le drapeau jaune et noir au
sommet de l’échafaudage monté pour l’occasion.

> + 31 % 
au 1er semestre 2007
Le chiffre d’affaires consolidé de Haulotte Group
atteint un nouveau record au premier semestre
2007 à 310,2 M€, contre 236,9 M€ pour la même
période de l’exercice précédent.

> + 90 %
La part de l’Europe dans le chiffre d’affaires réa-
lisé au premier semestre 2007, relativement stable
par rapport aux exercices passés.

> + 46 %
La progression du résultat opérationnel, qui
s’élève à 58,8 M€ comparé aux 40,3 M€ réalisés
au premier semestre 2006.

> + 12 %
Le niveau de rentabilité nette de Haulotte
Group, avec un résultat net part du Groupe 
de 37,3 M€ au premier semestre, contre 
26,8 M€ sur la même période en 2006.
Soit une progression de + 39,2 %.

> + 50 %
La progression des prises de commandes à fin
août 2007, qui confirme la bonne activité commer-
ciale au cours de l’été et conforte les prévisions
relevées en juillet d’un CA en hausse de près 
de 25 %. 

De plus en plus salons !


