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Kito im Gesprach

Gefestigte Marktposition, neue Produkte

Im Jahr 2006 startete die
Kito Europe GmbH in Diissel-
dorf ihre europaweiten Ak-
tivitdten. Der Anbieter von
manuellen und elektrischen
Hebezeugen konnte in kur-
zer Zeit sein Vertriebsnetz
ausbauen und verstirken.
Der wichtigste Markt bleibt
Deutschland. Auf der CeMAT
2008 hatte Kito mit neuen
Produkten einen erfolgrei-
chen Auftritt. Die Redaktion
bat Geschaftsfiihrer Frank
Klohr um eine kurze Zwei-
jahresbilanz.

Redaktion: Herr Klohr, seit tiber
zwei Jahren agieren Sie mit der
Kito Europe GmbH auf dem
europaischen Markt. Wie schat-
zen Sie lhre heutige Position
ein? Welche Fortschritte gab es?

Frank Klohr: In den skandinavi-
schen sowie in den mediterranen
Landern konnten wir unsere Po-
sition weiter ausbauen. In eini-
gen Landern sind wir bereits der
absolute Marktfihrer. Die groB-
te Steigerung am Gesamtumsatz
allerdings haben wir in Deutsch-
land erreichen kénnen. Der Mar-
kenname Kito ist bekannt gewor-
den, und die Produkte werden
aufgrund ihrer hohen Qualitat
sehr geschéatzt. Erfreulich ist auch
die Tatsache, dass wir in Deutsch-
land sehr eng mit Stutzpunkt-
handlern — den Partnern - zu-
sammenarbeiten.

Warum spielt der deutsche
Markt in Ihren Aktivitdten eine
besondere Rolle?

Die Kito Europe GmbH ist flir den
gesamten europaischen Markt
verantwortlich, doch hat die Ge-
schaftsentwicklung in Deutsch-
land natdrlich unsere Top-Priori-
tdt. Ich sehe Deutschland flh-
rend im Bereich der technischen
Entwicklung und einfach als den
Trend-Setter fir Europa. Auch
weil unser Bekanntheitsgrad und
Marktanteil in Deutschland noch
ausbaufahig ist, liegt gerade hier

unser strategischer Fokus. Er-
freulich ist, dass die Vielfalt unse-
rer Produkte vom Markt gut an-
genommen wird.

Wie sind Sie hier jetzt vertriebs-
organisatorisch aufgestelit?

Wir haben unseren Marktauftritt
gefestigt und eine schlagkraftige
Organisation geschaffen, um den
Markt mit unseren Hebezeugen
zu bedienen. Wir arbeiten in
Deutschland sehr eng mit Stiitz-
punkthandlern zusammen. Die-
se Partner werden von uns regel-
maéBig geschult und setzen die
erwarteten Serviceleistungen und
Uberpriifungen sowie Wartun-
geninunserem Namen um. Auch
um sicherzustellen, dass wir sehr
eng am Markt sind, ist mir die-
se Zusammenarbeit von groBer
Wichtigkeit.

Unser Gespréchspartner:
Frank Klohr,
Geschéftsfiihrer der Kito
Europe GmbH mit Sitz in
Diisseldorf

Wie haben Sie Ihr Ziel, den
2006 prognostizierten Markt-
anteil von rd. 10 %, in die Tat
umsetzen kénnen?

Im Bereich der Ratschenziige wer-
den wir schon bald den 10%-igen
Marktanteil erreicht haben. Wenn
wir uns die Gesamt-Produktpa-
lette anschauen, liegt Kito be-
reits zwischen 5 und 6 %. In An-
betracht unserer doch kurzen ei-
genen Prasenz auf dem deut-
schen Markt ist das ein sehr posi-
tives Ergebnis. Ich gehe davon

aus, dass wir unseren Marktan-
teil durch die Neueinfiihrung
wichtiger Produkte weiter aus-
bauen werden.

Mit welchen Produkten konn-
ten Sie die gréBten Erfolge ver-
buchen?

Am Anfang war unsere strate-
gische Ausrichtung die Fokussie-
rung auf die bereits bekannten
Standard-Produkte, wie zum Bei-
spiel die Kleinhebezeuge und
Ratschenzlige. Der direkte Ver-
trieb an Handler ist sehr gut an-
gekommen, und wir konnten da-
her auch unsere hoch gesetzten
Erwartungen erreichen. Erst viel
spater haben wir unseren Elek-
trokettenzug dem Markt vorge-
stellt und werden dieses Seg-
ment nun durch die neue Gene-
ration der Gerate ER2 (s. S. 692.
Red.) festigen.

In welchen Branchen ist Kito-
Hebetechnik stark vertreten?

Das muss man produktspezifisch
sehen. Mit unseren Elektroket-
tenzligen sind wir gut im Bereich
der Leichtindustrie sowie in Gie-
Bereien vertreten. Geschéatzte
Geratemerkmale sind Sicherheit
und Bestandigkeit. Gut ange-
kommen ist unsere vernickelte
Lastkette, die gegen salzhaltige
Luft und verdiinnte Sauren und
Laugen besonders besténdig ist.
Dies ist auch ein Grund, warum
wir beim Bau von Windkraftan-
lagen und - mit den manuellen
Geraten - in der Werftindustrie
sehr gut vertreten sind.

Sie hatten einige Produktneu-
heiten auf der CeMAT 2008 pra-
sentiert. Ebenso hatten Sie zu
Fachvortragen eingeladen. Wie
war die Resonanz?

Die Fachvortrdage waren wider
Erwarten schlecht besucht. Ich
glaube aber nicht, dass dies auf
dem mangelnden Interesse der
Besucher beruht. Der Grund wa-
ren vielmehr die zu weit vom
Messegeschehen abgelegenen
Raumlichkeiten im Kongresszen-
trum. Aber umso positiver war
das Interesse auf unserem Mes-

sestand. Auf insgesamt 160 m?
haben wir die gesamte Produkt-
palette prasentiert und waren
von der Resonanz des Publikums
sehr angenehm Uiberrascht. Be-
sonders groB war die Anfrage
von deutschen Kunden.

Und welches Produkt fand die
groBte Aufmerksamkeit?

Hauptsachlich waren es unsere
neuen Elektrokettenziige der
Baureihe ER2. Gut kam an, dass
diese Gerate standardmaBig ent-
weder mit einer Frequenzum-
richter-Technologie oder mit ei-
ner 24-V-Schiitzsteuerung ausge-
stattet sind. Hier stimmt einfach
das Preis-Leistungs-Verhéltnis.
Des Weiteren war die Nachfrage
nach dem Elektrofahrwerk mit
extrem kurzer Bauform sowie
dem Doppelhakentrager fir ein
synchrones Handling sehr groB.

Was sind lhre Plane fiir den
weiteren Marktauftritt der
Marke Kito?

Mit einer intensiven Kommunika-
tionsstrategie werden wir in den
Markt gehen, um unseren Be-
kanntheitsgrad weiter zu erho-
hen. AuBerdem werden wir un-
ser Vertriebsnetz in Deutschland
durch Kooperationen mit wei-
teren Stitzpunkthandlern noch
mehr verdichten, um unsere
Kunden noch besser bedienen zu
koénnen. Auch die Markteinfiih-
rung neuer Produkte steht an
oberster Stelle.

Welche Produkte mit welchen
Features kénnen wir erwarten?

Im Bereich der Handhebezeuge
werden wir demnéachst den SHB
in kurzer Bauform vorstellen.
Weitere neue Produkte sind der
Elektrokettenzug mit Fahrwerk
in niedriger Bauhdéhe SHER2M
sowie der Doppelhaken-Elektro-
kettenzug TWER2M fiir ein si-
cheres und synchrones Anheben
von Langgutern. Letzterer bietet
Tragfahigkeiten von 500 kg bis 5 t.

Vielen Dank fiir Ihre Auskiinfte.

(Interview: N. Hamke; Bild: Kito)
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