LIFTING GEAR HIRE
AAN HET WOORD

STEPHAN TOUTSIDIS
SALES ENGINEER

"De baan bij Lifting Gear Hire is
verre van een 9 fot 5 baan."

Vertel ons een beetje over je geschiedenis

Voorheen werkte ik als Sales Director voor een Aziatisch-
Amerikaanse groep, nu ben ik werkzaam als Area Sales Manager
bij Lifting Gear Hire. Eind vorig jaar ben ik in dienst getreden bij

Lifting Gear Hire en sindsdien ben ik een proactief lid van de
familie: ©
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Wat heeft je doen besluiten om te
veranderen?

De technische uitdaging om actief te worden
in de verhuursector en zo een adviserende of
projectbegeleidende rol op me te nemen,
sprak mij erg aan. Ik zie de toekomst duidelijk
in de hijs- en heftechniek met onze
verhuuroplossingen. Vroeger was het goed
om dingen te bezitten, dat was een teken van
welvaart. Vandaag de dag is de mentaliteit van
mensen veranderd, zodat ze zo efficiént
mogelijk willen zijn. Waarom kopen als je het
complete servicepakket voor uitdagende
projecten van ons kunt krijgen en jezelf het
gedoe erom heen kunt besparen? Met
betrekking tot deze manier van denken heeft
onze oprichter een toekomstgerichte visie
nagestreefd, die we ook intern met veel passie
nastreven.

Wat vind je belangrijk in de
verhuurbranche?

In een sterk servicegerichte omgeving is het in
mijn ervaring altijd belangrijk om bekend te
raken met de behoefte van de klant en zijn
wensen letterlijk vanuit zijn ogen te kunnen
lezen. Ik ben klokje rond bereikbaar voor mijn

activiteit waarbij ik om 5 uur de pen laat vallen.
Als mijn klanten mijn advies verwachten, dan
wil ik het 100 procent goed doen.
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Welke doelen streef je nain je werk?

De ambitie die ik hier heb, is vergelijkbaar met
die van mijn collega's: We geloven allemaal in £ L
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de groei van het bedrijf in de toekomst. We y ;ﬁ%‘l“ﬁ i
krijgen veel speelruimte in onze manier van I Vﬂwm_mwm\

werken en juichen dat toe. De mening van elk m"“\!a R
individu telt. Mijn wens is om het netwerk in \
mijn verkoopregio Noordrijn-\Westfalen verder
uit te breiden. We hebben hier een immens
industrieel landschap, waarvan velen ons nog
niet kennen, dat wil ik graag veranderen!
Daarnaast wil ik ook onze klanten beter
bekend maken met onze expertise.

Welke trends zie je in de markt?

Als je Duitsland internationaal vergelijkt, staat
de verhuursector bijna nog in de
kinderschoenen. Dit komt vooral door het feit
dat het motto "gekocht is beter dan gehuurd"
nog steeds van toepassing is in Duitsland.
Door het contact met grote industriéle
klanten zien wij echter een zeer positieve
trend, omdat veel aanvragen alleen per
project worden ingediend. Met ons
equipment en onze expertise in de heavylift
bieden wij de bijpbehorende service die nodig
is voor het project. Dit stelt bedrijven in staat
om de kosten in de gaten te houden en hun
kosten beter te berekenen - zonder grote
investeringen te hoeven doen.
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Wat wens je voor de toekomst met
betrekking tot je klanten?

Ik wil graag beschikbaar zijn voor mijn klanten als
persoonlijk contactpersoon. Zij kunnen en
worden expliciet gevraagd om met mij in dialoog
te treden, om mij feedback te geven als we
dingen kunnen veranderen of om advies te
vragen. Uiteraard neem ik ook direct contact op
met de klanten. Ik denk dat dit een goed
samenspel is tussen beide partijen.
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Contact Stephan Toutsidis:

v, *49 (0) 175 4367087
04 stephan.toutsidis@lgh.eu

@ www.lgh.eu
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LIFTING GEAR HIRE
A WORD WITH:

STEPHAN TOUTSIDIS
SALES ENGINEER

I N | j|
puts safety first

"Our work at Lifting Gear Hire is
far froma 9 to 5 job.”

Tell us a bit about your history

| previously worked as Sales Director for an Asian-American
group, now | am employed as Area Sales Manager at Lifting Gear
Hire. 1 joined Lifting Gear Hire at the end of last year and have
been a proactive member of the family ever since: ©
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What made you decide to change?

The technical challenge of becoming active in
the rental sector and thus taking on a
consulting or project-accompanying role was
very appealing to me. | clearly see the future in
lifting and lifting technology with our rental
solutions. It used to be good to own things,
that was a sign of prosperity. Today, people's
mindsets have changed so that they want to
be as efficient as possible. Why buy when you
can get the complete service package for
challenging projects from us and save yourself
the hassle that comes with it? With regard to
this way of thinking, our founder has pursued a
future-oriented vision, which we also pursue
internally with great passion.

What do you think is important in the
rental industry?

In a strongly service-oriented environment, in
my experience it is always important to get
involved with the customer's needs and to be
able to literally read his wishes from his eyes. |
can be reached by my clients around the
clock, because for me my job is not an activity
in which | drop the pen at 5 o'clock. If my
clients expect my advice, then | want to do it
100 percent justice.
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What goals do you pursue in your work?

The ambition | have here are similar to those of
my colleagues: We all believe in the growth of
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the company in the future. We have a lot of [ it
room to manoeuvre on the agenda and ” TR
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expressly welcome it. The opinion of each
individual counts. My wish is to further expand
the network in my sales region, North Rhine-
Westphalia. We have an immense industrial
landscape here, many of whom do not yet
know us, | would like to change that! In
addition, | would like to make us better known
in terms of our expertise.

A

What trends do you see in the market?

If you compare Germany internationally, we
are in the last third in the rental sector. This is
mainly due to the fact that the motto "bought
is better than rented” still applies in Germany.
Through contact with large industrial
customers, however, we see a very positive
trend, as many enquiries are only made on a
project-by-project basis. With our equipment
and our expertise in the heavylift, we offer
the corresponding service that is required for
the project. This enables companies to keep
an eye on costs and to calculate their
expenses better - without having to make
large investments.
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What do you wish for the future regarding
your customers?

I would like to be available for my customers as a
personal contact. They can and are explicitly
asked to enter into a dialogue with me, to give
me feedback if we can change things or to ask
for advice. As a matter of course | will also
contact the customers directly. | think this is a
good interplay between both parties.

Contact Stephan Toutsidis:

v, *49 (0) 175 4367087
04 stephan.toutsidis@lgh.eu

@ www.lgh.eu
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RENTAL SPECIALISTS
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SAFETY CERTAINTY GREAT SERVICE

please note: if it's not in our catalog or on our website !
‘e expand our fleet on regular basis

AIR CHAIN HoOISTS —2¢T
HYDR. GANTRY SYSTEM =t22l
LOADCELLS & SHACKLES —————21
HYDR. CYLINDERS ———221
COMPRESSION LOADCELLS ———S00T
GREENPIN SHACKLES (WB) 100t
HYDR. SKIDDING SYSTEM 200T
SPREADERS AND RIGGING 10007

PUTTING SAFETY FIRST SINCE 1976

¢, +49 (0) 201 747 05-0
B INFO@LGH.EU

L +31 (0) 180 416 655
INFO@LGH.NL

 +32 (0) 3326 6612
B INFO@LGHBVBA.BE
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