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Dieser Werkzeugwagen ist der ideale Begleiter fiir den mobilen Reparatur-Alltag. Durch die absenkbaren Ablagekdsten und Arbeitsfliichen
lasst sich der Butler kompakt und platzsparend fiir den Transport verstauen, um am Einsatzort seine volle GriBe zu entfalten. Gummileisten
an den Ablagekésten schiitzen vor ZusammenstoBen und mit den zwei Lenk- und Bremsrollen ldsst sich in jeder Situation miihelos verfahren.

Weitere Informationen zum Butler erhalten Sie unter: www.kstools.com
S _

* Unverhindliche Preisempfehlung exklusive gesetzlicher Mehrwertsteuer und nur solange der Vorrat reicht
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~Werkzeuge sind das, was wir liefern, aber wir verkaufen

etwas anderes.”

KS Tools schiebt den Markt an

Der Vertriebsleiter PVH/SHK, Rainer Koerth, vergleicht KS Tools im Gesprach mit der
EZ Tools & Trade gerne mit einer Frau in einer typischen Mannerwelt... ,die muss auch im
Wettbewerb immer besser sein als die Mannerriege”.

Rainer Koerth

In diesem Zusammenhang sicht man sich
in Heusenstamm auf dem richtigen Weg:
4Ich sehe weit und breit kein vergleichba-
res Unternehmen, das mit dieser unun-
terbrochenen Energie und Geschwindig-
keit mithalten kann®, betont Koerth.
Von mangelndem Selbstbewusstsein
kann also beim Werkzeug-Spezialisten
KS Tools, der jetzt 25 Jahre alt wurde
und rund 90 Milliofien Euro Umsatz
generiert, nicht die Rede sein, Man will
in absehbarer Zeit ,auf eine Position, die
uns zusteht” - ndmlich nah und knapp
unterhalb der Top-Marken-Player mit
umfangreichem Sortiment wie die aktu-
cllen Markftihrer. ,Das einzige, was uns
jetzt noch trennt, ist der Hersteller-Sta-
tus, der uns erstaunlicherweise aber viel-
fach schon zugesprochen wird”, erganzt
Rainer Koerth hierzu.

KS Tools lasst nach eigenen Vorgaben
fir das PVH/SHK-Sortiment etwa 50 Pro-
zent der gesamten Produktion in Europa,
aber auch in hohem MaRe in Deutsch-
land produzieren, , Wir sind umsatzmi-
Big noch lange nicht beim PVH in dem
Bereich, wo wir sein sollten und hinge-
horen. Beim Umsatzantell liegen wir
momentan bel 60/40 im Verhdltnis Kfz
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-~ PVH. Und dieses Verhiltnis sollten wir
in absehbarer Zeit umkeh-
ren”, erldutert der Ver-
triebschef die Pline. “Wir
werden es schaffen, denn
der Status, ein Hersteller zu sein, wandelt
sich. Die momentanen Hersteller werden
immer starker gezwungen sein, Zukaufe
zu machen. Der Hersteller-Status wird
damit verblassen und flir die AuBBendar-
stellung auch nicht mehr in dem Mafe
relevant sein, Fiir uns stellt dies, gepaart
mit unserer liberzeugenden IT-Affinitit,
einen groffen Vorteil dar, Denn wir nut-
zen die IT vor allem zur Unterstitzung
unseres Service, bei Ersatzteilbeschaf-
fung, Reparaturanleitungen und vielem
mehr und sind in diesem Punkt manch
Groflunternehmen weit voraus.”

W o
bbb

Classic Steckschltissel-Satz, 179-tlg.
1/4"+3/8"+1/2"

1/2" Ergotorque™precision Drehimoment-
schifissel mit Drehknopf-Umsteck-Rat-

q. schenkopf, 20-200Nm, Limited Edition
" *—.‘ ——
L S —

%,"

Gezielte Kundenorientierung
durch neue Divisionen

Manch Wettbewerber hat beispielsweise
nach Einschitzung Koerths zweite Mar-
ken entwickelt oder durch Zukiufe gene-
riert, um KS Tools in den Griff zu bekom-
mer. Was nach seiner Ansicht nicht ganz
erfolgreich war. Fiir Koerth war KS Tools
ein Unternehmen, dass man nicht ernst
genommen hat und dem man félschli-
cherweise immer zu stark das Mantel-
chen des ,nur Importeur” umgehingt
habe. Viele namhafte Unternehmen
konnten sich nicht vorstellen, dass KS
Tools in deren angestammte Kundenkrei-
s¢ eindringen konnte, ,Auch die hohe
Fluktuation, die man uns teilweise ange-
lastet hat, liegt daran, dass einige Mit-
arbeiter mit dem plétzlichen, enormen
Wachstum des Unternehmens und den
damit verbundenen Umstellungen und
Verdinderungen nicht klar kamen”, so
Koerth.
Aber der Vertriebschef bleibt auch realis-
tisch. ,In der PVH/SHK - Division haben
wir gewaltige Aufgaben in den néchs-
ten Jahren vor uns, das wird schwierig
genug, denn wir kiimnen nichts anderes
als Werkzeuge."
Die neue Unterteilung in die KS Tools-
Divisionen hat das gesamte Jahr 2016
dominiert... ,und war der richtige,
mehr als iiberfillige Schritt”. Man
habe erkannt, dass sich der PVH véllig
unterschiedlich und kleinteiliger mit
mehr und kleineren Kunden als im Kfz-
Bereich darstellt; das muss der Aulien-
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dienst wissen. Auch die Koope-
rationen seien wichtig; aber im PVH

entscheiden eben auch noch viele Unter-
nehmen nur fiir sich und eigenstindig.
,Die gesamte Ara davor war eindeutig
Kfz-gepriigt, da das Wachstum in diesem
Bereich einfach zu dominant war und
keinen Platz fiir Erginzungen lieR”, so
Koerth. ,Auflerdem musste der Vertrieb-
ler das gesamte Sortiment verkaufen,
was entsprechend weit gespannt war.
Der gesamte PVH-Vertrieb musste neu
aufgebaut werden, da fast alle Aufen-
dienstler in den Kfz-Bereich eingegliedert
wurden.” Mit Hubert Baur konnte Rai-
ner Koerth einen Mitarbeiter fiir seinen
Bereich begeistern und ihn als designier-
ten Nachfolger prisentieren. ,Lin junger
Mann, auf den ich sehr grofle Stiicke
halte und der seit fiinf Jahren bei KS
Tools titig ist”, so Koerth,

Der jetzt 65-jihrige Koerth méchte seine
Position noch funf Jahre bekleiden und
freut sich iiber die Tatsache, dass er in
der Strategie des PVH-Bereichs komplet-
te Spiel- und Gestaltungsmoglichkeiten
vorfindet, sowie das Gliick, mit zwei
erfahrenen Branchenkennern in der
Geschiftsfithrung zu arbeiten. ,Unse-
re Firmenleitung ist absolut berechen-
bar.* Rainer Koerth selbst kommt

aus dem Maschinenbau
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4 in 1 Gearplus® Doppel-
Ratschenringschliissel, umschaltbar,
10x19-13x17mm
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Werkzeugbranche bei Ruko begonnen.
Anschliefend kam der Ruf zu Wiha...
,was meinem Faible fiir Stiddeutschland
sehr entgegen kam”. Nach fiinf Jahren
im schonen Schonach ergaben sich Kon-
takte zu Gedore... ,wodurch ich mich
mit dem Bergischen Land anfreunden
konnte”. Als Geschiftsfiihrer Vertrieb
war er zehn Jahre dort titig, Markenpo-
litisch anderer Ansicht, entschied er sich
konsequent fiir den Gang in die Selbst-
tatigkeit. Fin Besuch der Eisenwarenmes-
s¢ brachte den Kaontakt zu Peter Kithne
und Orhan Altin von KS Tools. Interes-
santerweise war Orhan Altin zu Koerths
Zeit als Geschiftsfithrer bei Gedore dort
als Auszubildender und fiel dem erfahre-
nen Vertriebler schon damals positiv auf,
JIch glaube, ich habe sein Potenzial im
Marketing/Vertrieb schon frith erkannt
und im Nachhinein auch Recht bekom-
men”, so Rainer Koerth.

Bauchschmerzen beim e-Com-
merce
Rainer Koerth ist sich sicher, wo er unmit-
telbar ansetzen muss. , Wir haben im deut-
schen Handel noch einiges aufzuarbeiten,
denn wir haben den PVH geraume Zeil
vernachldssigt. Ich kann nur eines
sagen: Wir bieten dem deutschen
Handel einiges an Spielraum bei sei-
nen Margen; da scheuen wir keinen
Vergleich, Wir sind ein Partner, den
man langlristig gebrauchen kann,
Was die Figenmarken anbelangt, so
sind wir jederzeit bereit, Sortimentsli-
cken, die die Handels- oder Eigenmar-
ke nicht abbilden kann, mit KS Tools
aufzufiillen. Anscheinend gehort es
aber heute zum guten Ton, eine Figen-
marke zu haben; gute Margen bieten
auch wir allemal. Auch die Zweitmar-
ken der Top-Anbieter kfnnen unser
Niveau nicht bieten und wiirden von
uns als weitere Marke - neben unserer
- auch nicht akzeptiert. Wir werden
auch langfristig keine Produktions-
stitte kaufen, um irgendetwas in
dieser Richtung herzustellen.”
Und wie steht er zum
Vertriebskanal Internet?
.Uber die Vergabe und
generelle Freigabe von Fotorech-
ten regeln wir den Internet-Handel,
Es ist nicht in unserem Interesse, dass
jeder Internet-Handler mit Garage KS
Tools-Produkte zu teilweise unmoglichen
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Preisen verkauft. Wir sind nicht nur hun-
dertprozentig fachhandelstreu, sondern
auch bei unseren Bildrechten konkur-
renzlos strikt und kompromisslos, Aller-
dings vermissen wir den Zuspruch des
Handels, der dieses fiir ihn vorteilhafte
Verhalten ruhig auch honorieren kénnte.
Dies geschieht leider nicht und so iiber-
legen wir, ob unser konsequenter Kurs
in diesem Punkt {iberhaupt noch zeitge-
maf ist. Wir haben auch kaum noch die
Kraft, sozusagen als Don Quichote gegen
das Internet zu kimplen, und wir kénnen
kaum einschitzen, wo sich das Internet
letztendlich vom Umsatzanteil her ein-
pendelt, Hier gehen Mirkte an uns vor-
bei. Auberdem darf man nicht aufler Acht
lassen, welche Prisenz man beim Endver-
braucher, den Entscheidern, durch den
Internet-Verkauf erzielt. Die grafite Sorge
bereitet mir allerdings das Preisgefiige,
das wir durch diesen Vertriebsweg negativ
beeinflussen wiirden - und in welchem

Ausmaly? Auflerdem wissen wir von nam-
haften Mitbewerbern, die die Vergabe von
Bildrechten deutlich lascher handhaben.”

Fotos: KS Tools

JButler” Werkzeugwagen/Montagewagen,

klappbar, absenkbar und verschliefibar
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