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UNTER VIER AUGEN""

Die Firma HT Vertrleb startete ' Anfang der 2000er-
Jahre. Mit Geschaftsfuhrer Robert Vidojkovic, der
hinter dem Erfolg steht, sprach Riidiger Kopf.

Vidojkovic: Ja, es macht nach wie vor einen groBBen Spaf, die Kunden
fur diese interessanten Produkte zu begeistern. Es geht ja nicht nur
um die Vermarktung der Hohenzugangstechnik, sondern es geht dar-
um, den Menschen, die die Arbeiten in Hohen durchfiihren miissen,
ein sicheres Arbeitsmittel zur Verfligung zu stellen, damit diese si-
cher, effektivund auch mit Freude ihre Tatigkeiten in Hohen erledigen
kénnen.

Esjanicht nur der Handel, es gehdrt so viel noch dazu, was die Arbeit
sehrabwechslungsreich, interessant und erfillend in dieser Branche
macht. Und auch nach 20 Jahren aktivem Handel mit der HT Vertrieb
GmbH und 26 Jahren Branchenzugehorigkeit macht es uns stolz,
wenn wir die eine oder andere Maschine mit dem HTV-Aufkleber auf
den Baustellen oder in der Industrie noch nach Jahren im aktiven Ge-
brauch wiedersehen.

Meiner Meinung nach ist es die Einstellung zum Produkt und zu den
Menschen. Wir haben von Anfang an uns unterscheiden wollen von
den ,normalen” Baumaschinenhandlern. Unsere Philosophie war es
immer und ist es auch weiterhin, dem Kunden das Produkt so anzu-
bieten, dass sich dieser rundum versorgt fihlt. Das bedeutet fir uns,
dass wir aktiv auf den Kunden zugehen und dem Kunden alles aus ei-
ner Hand anbieten méchten und auch kénnen.

Damit wir dies aber auch so umsetzen kdnnen, sind wir dankbar, dass
wir langjahrige Partnerin der Branche haben, egal ob es die Herstel-
ler, Vermieter, Schulungszentren oder freie Servicepartner sind. Mit
diesen Kooperationen und deren kollegiale, schnelle und haufig un-
komplizierte Unterstiitzung konnen wir der Kundschaft die Aufmerk-
samkeit und Reaktionszeiten bieten, die diese verdient.

Invielen Fallen zeigt die Praxis, dass der Handler eine hohere Flexibi-
litat, eine intensivere Beratung und bei Sonderwiinschen diese eher
umsetzen kann wie ein Hersteller selbst. Eine weitere Starke von ei-
nem Handler ist es, dass der Endkunde stark von den Kontakten und
den Mdglichkeiten des Handlers profitieren kann.

Bei vielen Endkunden kommen haufig noch Fragen um das Produkt he-
rum hinzu, wo der Hersteller selbst nicht immer die Méglichkeiten hat,
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diese zu beantworten oder zu erfiillen. Die HT Vertrieb GmbH mit ihren
langjdhrigen Partnern hat die Moglichkeit, dem Kunden in allen Punkten
rund um das Thema Héhenzugangstechnik behilflich zu sein, egal ob
Maschinenbesorgung, -entsorgung, Schulungen Service, Transport,
Finanzierung oder sogar Beschriftung.

Das Geschéft selbst hat sich nicht gedndert, wir haben nach wie vor Her-
steller, die ihre Produkte platzieren mdchten, den Vertrieb, der die
Kundschaft sucht und findet, und die Kundschaft, welche Bediirfnisse
hat, die befriedigt werden wollen. Was sich gedndert hat, sind die Kos-
tenstrukturen, die Intensitat der Vermarktung der Maschinen und die Art
und Weise der Vermarktung. In den letzten Jahren ist es tatsdchlich
schwieriger geworden, als Dienstleistungsanbieter dem Dienstsleis-
tungsempfanger die gleich hohe Qualitat anzubieten, ohne die Preise
entsprechend anzupassen. Nicht nurim Gerateverkauf, sondern im Af-
ter-Sales-Bereich sind hier die Preise spirbar nach oben gegangen, wo
es teilweise sehr schwierig ist, dem Dienstsleistungsempfanger zu er-
l&utern, warum ein Ersatzteil nun 20 Prozent teurer ist als vor zwei Jah-
ren. Um diese Balance wiederherzustellen gibt es zwei Méglichkeiten:
erstens die Qualitat runterzuschrauben, um Kosten zu sparen. Das
kommt flir uns nicht in Frage. Oder - zweitens - sich soweit zu optimie-
ren und die Preise moderat am Markt anzupassen, damit der Dienstleis-
tungsempfanger dies nachvollziehen kann und sich entsprechend
weiterhin gut betreut fuhlt.

Grundsatzlich mochte ich an dieser Stelle erwahnen, dass ich sehr
dankbar bin, dass ich die Mdglichkeit hatte, 1996 in dieser Branche an-
zufangen. Bedingt durch die Maschinen und deren Einsatzgebiete sowie
die unterschiedliche Kundschaft, konnte ich so viel Interessantes erle-
ben, dass es wirklich schwer fallt, das Eine festzuhalten. Ob es eine
Auslieferung im Kernkraftwerk war, der Versuch einer Bezahlung einer
LKW-Arbeitsbiihne im sechsstelligen Bereich auf dem Parkplatz mit
Bargeld, eine Maschineniibergabe im Schneegestdber, der sich wieder-
holende SpalB beim Export der Maschinen beim ausldndischen Zoll,
wenn wir die Maschinen in das entsprechende Land einflihren sollen,
oder der auslandische Kunde mit dem nicht passenden Zugfahrzeug,
derdie Anhdngerbihne abholen méchte und dem wirihm erklaren mis-
sen, dass eie Zugfahrzeug mit einer Zugkraft von 1.600 Kilogramm nicht
eine Anhangerbiihne mit einem Eigengewicht von 2.700 Kilogramm zie-
hen darfund auch nicht sollte. [ ]
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