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M Vidojkovic:

Intensive Kundenbetreuung, Marktprasenz und entsprechende
Maschinenmenge, die Mischung von all dem, hat uns geholfen,
uns auf dem Markt zu etablieren. Des Weiteren konnten wir
durch geringe Kostenstrukturen die Herausforderung annehmen,
vor welche wir gestellt worden sind. Nattirlich haben uns auch
die europaweiten Nachfragen und Abverkaufe stark geholfen.

M KB: Als was wiirden Sie HT Vertrieb bezeichnen: Handler
von Gebrauchten, Dienstleister oder noch anders?

M Vidojkovic: Eindeutig als Dienstleister. Nach unserem Ver-
standnis sind die Zeiten vorbei, wo die Maschinen lediglich den
Eigentiimer wechseln. Heute wird viel mehr verlangt. Die Bera-
tungen, speziell im Investitionsglterbereich, gehen sehr schnell
in das betriebs-wirtschaftliche Consulting tiber. Fragen nach der
steuerlichen Absetzbarkeit, Anwendungs-moglichkeiten neben
dem eigentlichen Kaufgrund treten immer haufiger auf. Des
Weiteren fordert uns die Kundschaft stark im Bereich der Finan-
zierungen, wo wir tagtaglich, gemeinsam mit unseren Kunden,
den Kampf mit den Banken und Finanzierungsinstituten aufneh-
men mussen.

H KB: Wen zdhlen Sie zu
ihrer Kundengruppe?

M Vidojkovic: Durch die
Markenneutralitdt und die
Moglichkeit, jede Kunden-
gruppe zu betreuen, pas-
sen wir uns den jeweiligen
Kunden an, so dass wir
jede Kundengruppe zu der

M Vidojkovic: Es ldsst sich nicht auf ein Ereignis bestimmen,
es sind die vielen kleinen Momente, wo wir merken, wie wir
vom Markt aufgenommen werden und wie positiv die Kund-

schaft, aber auch die Lieferanten auf uns reagieren.

B KB: Kann man beim momentanen Markt tiberhaupt etwas
falsch machen?

M Vidojkovic: Ja, das kann man. Der Drang, einen schnellen
Euro zu verdienen, den Verdienst tiber die Kundenzufrieden-
heit zu stellen, war immer ein Fehler und wird es auch in
Zukunft bleiben. Eine konsequent erbrachte Dienstleistung,
findet nicht ihr Ende mit der Auslieferung und Bezahlung der
Ware, sondern hélt auch lange danach noch an.

M KB: Welche Pldne haben Sie fiir die kommenden fiinf Jahre?
B Vidojkovic: Wir wollen wachsen, unser Servicenetz mit
unseren Partnern intensivieren und dies im In- wie auch im
Ausland. Ebenso arbeiten wir daran, unsere internationalen
Kandle zum Abverkauf der deutschen Maschinen weiter aus-
zubauen. Wir sind der Uberzeu-
gung, dass der auslandische
Markt, speziell die neuen EU-
Mitgliederstaaten hier noch ent-
sprechenden Bedarf an Maschi-
nen, wie auch an Schulungen
im Bereich des Umganges mit
Hohentechnik haben. Alles
Prozesse, welche spannend
aber auch zeitintensiv sind. Wir
freuen uns darauf, eine neue

unseren zahlen kénnen.

Klientel kennen zu lernen. K& B

Egal ob grof3er Global Pla-
yer oder ein Kleinunternehmer, alle sind bei uns gerne gese-
hen und willkommen.

W KB: Was kennzeichnet HT Vertrieb?

M Vidojkovic: Flexibilitdt, kaufmannische Kreativitdt, Marken-
Neutralitat sowie den Dienstleistungsgedanken tatsédchlich zu
leben.

B KB: Wenn Sie auf die vergangenen flinf Jahre zuriickbli-
cken: Was war das einschneidendste Ereignis?
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Die gehrauchten Maschinen werden durch HT Vertrieh iiberfihrt






