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” Das Interview

Kein Einzelkampfer

M KB: Als Sie ihr Unternehmen Seit zehn Jahren ist die HT Vertrieh GmbH als Handelshaus tatig. Mit Geschaftsfiihrer Robert Vidojkovic
gegriindet haben, gab es das ein

MENSCHEN

sprach Riidiger Kopf iiber das Geschaft und die Arheitshiihnenbranche.

oder andere Handelshaus - auch
grofle - das es nicht mehr gibt.
Warum haben Sie tiberlebt?

B Vidojkovic: Wir haben uns
seit Griindung der HT Vertrieb
GmbH im Jahre 2002 nie als
Einzelkdmpfer gesehen, son-
dern haben versucht, ein
effektives und kundenorien-
tiertes Netzwerk aufzubauen.
Bestehend aus zuverldssigen
Lieferanten & Servicebetrieben.
Bei dieser Gelegenheit moch-
te ich mich personlich bei den
Arbeitsbihnenvermietern,
Herstellern und Servicebetrieben
herzlich fiir die gute Kooperation
in den letzten Jahren bedanken.

Nur so konnten wir alle zusam-

men unsere Kundschaft verniinf-
tig beraten beziehungsweise be- : :
treuen. Robert Vidojkovic (Mitte) bei der Vorfithrung einer Arbeitsbiithne
B KB: Auf die letzten zehn Jahre

zurlickblickend, war es bes-

ser mit gebrauchten oder mit allen Ecken Deutschlands und santen Maschinen, als es der Fall Ein Beispiel hierzu ist die
Neugeréten zu handeln? Europa und aus den verschie- vor zehn Jahren war. Fir uns als  Entwicklung und Vermarktung
B Vidojkovic: Diese Frage ldsst densten Branchen. Wie wichtig Héndler ist es wichtig, nicht nur der 3,5- und 7,5-Tonnen-LKW-

sich so nicht beantworten. Wir ist diese breite Aufstellung fir ihr den deutschen Kunden rundum Arbeitsbiihnen. Ks&B
verduBern neue wie auch ge- Unternehmen? gut zu informieren, sondern auch
brauchte Gerdteeinheiten und be- M Vidojkovic: In den letzten den ausldndischen Interessenten
treuen hierbei nicht nur Industrie  zehn Jahren konnten wir eine auf dem hohen Niveau zu bera-
und Handel, sondern auch die sehr breite und teilweise immer ten, zu informieren und anschlie-
Vermieter. Meiner Meinung nach ~ wiederkehrende Klientel aufbau- f3end auch als Kunden zu gewin-
birgt das Neugerdtegeschaft en, worauf wir sehr stolz sind. nen. Durch die Transparenz ist
weniger Risiken beziiglich der Vonkleinen Handwerksbetrieben der Wettbewerb natiirlich inten-
Gerétequalitdt. Neubleibtnunmal  bis zu grofsen Konzernen diir- siver und somit ist der Handel

neu. Bei den Gebrauchtgerdten fen wir viele bekannte Namen auch interessanter geworden.
besteht immer ein Restrisiko, betreuen. Es ist wichtig, den M KB: Gibt es beim Handel mit HT Vertrieb GmbH handelt euro-
wo der Kunde unzufrieden sein  Vertrauensbonus, welcher uns Arbeitsbiihnen auch Trends? paweit mit gebrauchten Arbeits-
kann, oder dass die Technik kurz ~ entgegengebracht wird, immer M Vidojkovic: Ja, ich denke biithnen

nach dem Verkauf Mdngel auf- wieder zu bestétigen. Eine solide  schon. Was wir festgestellthaben,
weist. Selbst als serioser Handler, und langjahrige Kundenbindung, ist, dass der reine Geratehandel
der die Maschinen extern priifen  ohne aufdringlich zu sein, halten ~schon lange nicht mehr aus-
und reparieren ldsst, kann es zu  wir fiir den richtigen Weg. reicht. Nur die technischen
Méngeln kommen. Hier kommt B KB: Was unterscheidet den Daten der Maschine ,runterzu-
es darauf an, wie mit diesen Handel im Jahre 2012 von dem beten® und den ,letzten Preis®
Problemen umgegangen wird. Handel aus dem Jahre 2002? zu gestalten, ist fiir viele Kunden
Dank der zuverldssigen Partner Vidojkovic: Durch das Internet nicht ausreichend. Natirlich er-
konnte die HT Vertrieb GmbH oft und dessen entsprechenden leben wir die Trends aus dem
mehr als kulant die aufgetrete- Portale hat der potenzielle Neugerdtebereich mit einer zeit-
nen Probleme losen. Kdufer heute eine viel hohere lichen Verzogerung auch bei Direktanlieferungen sind nichts
M KB: Ihre Kunden kommen aus  Auswahlmoglichkeit an interes- uns im Gebrauchtgerdtebereich.  ungewdhnliches
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