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Die KWG-Geschdiftsfiihrung: Katrin Gdrtner-Tison und Thomas Biebusch.

Baustoff-Partner: Frau Géartner-
Tison, wie fing alles an?

Katrin Gértner-Tison: Gegrin-
det wurde KWG 1972 von mei-
nem Vater Wolfgang Gaértner.
Als gelernter Zimmerermeis-
ter betrieb er in Schénau einen
Zimmereibetrieb. In den ers-
ten Jahren importierte er direkt
aus Portugal die damals beim
Verbraucher sehr geschatzten
Korkwandbeldge, daneben Ge-
schenkartikel aus Kork und Kork-
dédmmestoffe.

Diese Produkte verloren jedoch
in den folgenden Jahren mehr
und mehr ihre Liebhaber. Im
Gegenzug aber wuchs im Zuge
der Oko-Welle der 80iger Jah-
re die Nachfrage nach hochwer
tigem Korkparkett — und KWG
entwickelte sich zu einem der
flhrenden Anbieter von Kork-
bodenbeldgen in Deutschland.
Das erforderte einen Wechsel
auf ein groReres Betriebsge-
l&énde sowie eine deutliche Er
weiterung des Lagerbereichs
und wir zogen im Jahre 1983
an den neuen Standort an der
Neckarsteinacher StraRe. Auf
diese Weise konnten wir den
gestiegenen Anforderungen an
Service und schnelle Lieferfa-
higkeit gerecht werden.

Baustoff-Partner: Welche Rolle
spielten Boden aus Kork? Und
welchen Beitrag leistete KWG,

die Popularitit dieses Materials
zu erhohen?

Gdrtner-Tison: Dass sich die
Korkbodenbeldge hierzulande
so erfolgreich im Markt entwi-
ckelten, war daser Verdienst
vonWolfgang Gértner, denn als
»TUftler« arbeitete mein Vater
maRgeblich an der Entstehung
der ersten Korkfertigparkettva-
rianten mit; das war gewisser
malfden die Basis fur die heu-
tigen modernen Klickbdden.
Diese einfache und sichere Art
der Verlegung flihrte zu einem
wahren Boom der Korkboden-
beldge. Nicht zuletzt auch des-
halb, weil dieses herausragende
Naturprodukt nun auch fir den
Heimwerker interessant wurde.

Baustoff-Partner: ... und dann stie-
gen Sie in das Unternehmen ein ...
Gértner-Tison: In den 80iger
Jahren vollzog sich der Genera-
tionswechsel und als die jlings-
te Tochter des Firmengriinders
Uibernahm ich von meinem Vater
die alleinige Geschaftsflihrung.

Baustoff-Partner: Wie hat sich
KWG unter lhrer Fiithrung entwi-
ckelt?

Gdrtner-Tison: Das anhalten-
de Wachstum erforderte 1993
einen weiteren Umzug an den
heutigen Firmensitzin das Scho-
nauer Industriegebiet »In den
Kreuzwiesen«. Dort nahmen wir
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Im Jahre 1972 von Wolfgang Gértner gegriindet, trug KWG
maRgeblich dazu bei, dass sich immer mehr Verbraucher und
Bodenleger fiir das Produkt Kork interessierten. Das Sortiment
wurde um Linoleum-Fertigparkett, spater dann um Designer-
vinylfertigfuBbdden erweitert. Dabei bewies KWG stets das
richtige Gespiir fiir die Trends. Dennoch schldgt das »"KWG-
Herz« bis heute fiir natiirliche Bodenbeldge aus Kork.

Uber die Entwicklung des Unternehmens, die Erfolge und
Herausforderungen in der Zukunft sprachen wir mit der KWG-

Geschiéftsfiihrung.

ein Hochregallager auf insge-
samt 2500 m2Flache in Betrieb.
Das Sortiment war zwischen-
zeitlich auf Uber 500 Artikel —
Korkbodenbeldgen und Zube-
hér — angewachsen und auch
die Vertriebsstruktur anderte
sich komplett. War in den An-
fangsjahren meinVater allein bei
den Kunden bundesweit unter-
wegs, so setzten wir im Zuge
der Expansion auf ein AuRen-
dienstteam von freien Handels-
vertretern. Auch unsere Mit-
arbeiterzahl passte sich dabei
kontinuierlich an. Ab 2007 er
folgte dann aufgrund weiteren
Wachstums, Sortimentsaus-
weitung und neuer Vertriebs-
ausrichtung die Umstellung auf
angestellte Auf3endienstmitar
beiter. Heute sind 35 Mitarbei-
terinnen und Mitarbeiter bei uns
beschaftigt.

Baustoff-Partner: Herr Biebusch,
wann sind Sie ins Unternehmen
eingetreten? Was haben Sie da-
vor beruflich gemacht?

Thomas Biebusch: Ich bin im
Jahre 2002 zur DOMOTEX zu
KWG gekommen. Nach mei-
nem Studium war ich internatio-
naler DV-Revisor bei der Schen-
ker und Co. GmbH, danach
wechselte ich in den Vertrieb
mit Stationen in der Lebens-
mittelindustrie und Automobil-
zulieferindustrie; dort hatte ich

die Positionen Vertriebsinnen-
dienstleitung, Key Account-Ma-
nagement und Vertriebsleitung
inne. Bei KWG begann ich als
Vertriebsleiter, darauf folgten
Prokura und vor drei Jahren der
Eintritt in die Geschaftsfihrung.

Baustoff-Partner: Mitwelchen In-
novationen setzte KWG in den ver-
gangenen Jahren Ausrufungszei-
chen im Markt?

Biebusch: Aufgrund der Er
fahrungen der Vergangenheit
— denn das Kaufverhalten der
Kunden kann sich sehr schnell
andern—, setzten wir nicht mehr
nur auf die Produktgattung Kork,
sondern erweiterten das Sorti-
ment um Linoleum-Fertigpar
kett. Dieser Schritt erwies sich
als goldrichtig, da zu Beginn des
neuen Jahrtausends naturliche
Bodenbeldge und frische Far
ben gefragt waren. Auch hier
bewies KWG wieder einmal den
richtigen Riecher flirTrends und
Entwicklungen.

Der nachste Meilenstein erfolg-
te dann im Jahre 20086, als wir
den Weg der natirlichen Bo-
denbelége verlieBen und uns
verstérkt an denTrends der Bo-
denbelagsbranche orientierten.
Wourden bis dato Designervinyl-
béden eigentlich ausschlie-
lich im Ladenbau und in Gast-
stétten eingesetzt, fanden jetzt
auch die privaten Renovierer Ge-



schmack an dieser Art von Bo-
denbelédgen. KWG war das ers-
te Unternehmen weltweit, das
Designvinyl auf einem HDF
Tréger in Verbindung mit ei-
nem kompletten Marketing vor
stellte.

Wir deuteten diese Entwick-
lung richtig und fiihrten als ei-
nes der ersten Unternehmen
einen Designervinylfertigful3-
boden ein. Wéhrend im La-
denbau damals und heute zu-
meist Designervinylsheets zur
vollflachigen Verklebung einge-
setzt werden, kam diese neue
Verlegevariante dann auch im
privaten Wohnungsbau ver
mehrt zum Einsatz. Durch die-
sen Schachzug wéchst KWG bis
heute in einem rasanten Tem-
po und passt auch die Mitarbei-
terzahl sukzessive an die neuen
Herausforderungen an.

Baustoff-Partner: Dennoch genief3t
das Thema Kork hei KWG auch
weiterhin oberste Prioritat?
Biebusch:Trotz dieser geschil-
derten Entwicklung schlagt das
Herz bei KWG weiter flr na-
tlrliche Bodenbeldge aus Kork
und 2008 haben wir eine weite-
re Innovation — digital bedruck-
te Korkbeldge — aufgegriffen.
Der Hintergrund ‘war wieder
einmal ein verandertes Kauf-
verhalten. Traditionelle Korkbo-
denbeldge wurden vom Ver
braucher nicht mehr so stark
nachgefragt, weil moderne Ein-
richtungen sich haufig nicht mit
der Optik dieser Beldge kombi-
nieren lassen. Ein Designboden
aus Kork verbindet aber beides:
die Vorteile von Kork und moder-
ne Dessins. Heute bieten wir
insgesamt 24 Dekore in Holz-,
Fliesen- oder Steinoptik dieser
im Aussehen und Haptik sehr
hochwertigen Designbdden an.
Die wachsende Nachfrage und
die damit notwendige Erweite-
rung der Lagerkapazitdten las-
sen unser Lager aus allen Nah-
ten platzen. Aus diesem Grund
muss auch der Einzelhandelam
Standort geschlossen werden
und zieht in ein modernes Bo-
denbelagskompetenzzentrum
in Dossenheim ein.

Baustoff-Partner: Wie hat sich
der Markt fiir Bodenbelége in der
jiingsten Vergangenheit verédn-
dert?

Biebusch: Zeit und Pflegeleich-
tigkeit spielt eine immer gro-
3ere Rolle, und das nicht nur
im Objektbereich. Die steigen-
de Zahl der Single-Haushalte
und das verstérkte Freizeitver
halten haben den Click-Varian-
ten bei den Bodenbelagen zu
ungeahnten Héhenfligen ver
holfen. Die naturidentischen
Reproduktionen bei den Design-
vinyldekoren und deren An-
spruchslosigkeit bei der Pflege
im Vergleich zu Holzb6den flih-
ren zu dem starken Aufwind in
diesem Bodenbelagssegment.

Baustoff-Partner: Wohin geht die
Nachfrage beim Verbraucher?
Biebusch: Der Verbraucher ori-
entiert sich in erster Linie am
Design. Wir haben den Test in
unserem eigenen Bodenstudio
gemacht. Wenn man vermei-
det, mit dem Kunden Uber die
Art des Produktes zu sprechen
und lasst ausschlieRlich das De-
sign wirken, dann darf es sogar
plétzlich Kork sein. Ansonsten
stehen natlrlich Qualitat, die
Verlegefreundlichkeit und eine
einfache und schnelle Pflege im
Fokus des Verbrauchers.

Baustoff-Partner: Was sind die ak-
tuellen Herausforderungen im Hin-
blick auf den Wettbewerh? Was
miissen Sie mit Blick auf den Bo-
denleger tun?

Biebusch: Unser grofRRer Vor-
teil liegt darin, dass hier die In-
haberin noch mit Herz dabei
ist und die Entscheidungsebe-
ne mit zwei Personen schnel-
le und innovative Ergebnisse
hervorbringt. Somit konnten
wir uns immer wieder einen
Vorsprung gegentber unseren
Marktbegleitern herausarbei-
ten. Unseren Kunden mussen
wir Qualitat in allen Bereichen
der Warenkette liefern.
Hochwertige Produkte, fehler
freie Logistik und Unterstlitzung
bei Ladenbau und Schulung
missen im Ganzen gewahrleis-
tet sein. Die rasante Marktent-

wicklung bei den Bodenbeldgen
erfordert ein schnelles Handeln,
um unseren Kunden tagtéglich
den Rcken frei zu halten, da-
mit diese wiederum beruhigt
und gut informiert unsere Pro-
dukte verkaufen und verlegen
kénnen.

Baustoff-Partner: Mit welchen
Produkten reagiert KWG auf die
Erfordernisse des Marktes?
Biebusch: Noch immer existiert
der Hype der Designvinylbdden,
aber durch denWettbewerb an-
dert sich auch hier bereits die
Einstellung derVerbraucher. Hat
man noch vor kurzer Zeit nurim
geringen Malfe auf das Thema
»Wias ist eigentlich Vinyl?« ein-
gehen mussen, so haufen sich
die Fragen immer mehr. Mehr
und mehr ist es auch verkaufs-
entscheidend, ob man nach-
weisen kann, dass die eigenen
Produkte keine gesundheitsge-
féhrdenden oder vermeintlich
gesundheitsgefdhrdenden Stof-
fe erhalten. Wir haben da zum
Glick bereits sehr friih reagiert
und kénnen heute flir unsere
Produkte die unerlasslichen U-
Zeichen-Zertifikate vorweisen.
Der verstarkten Nachfrage in
Richtung 6kologischer Produk-
te kommen wir bereits seit Jah-
ren mit unser Designbodenli-
nie »Samoa« nach. Als digital
bedruckter Korkboden kénnen
wir hiermit den nachhaltigsten
aller Bodenbelage liefern und
das — demTrend entsprechend
—in naturidentischen Holz- und
Steinoptiken.

Baustoff-Partner: Worin sehen Sie
die groBRten Herausforderungen fiir
die Zukunft?

Biebusch: Die grof3te Heraus-
forderung flr mittelstdndische
Unternehmen besteht heute
und in der nahen Zukunft in
der Rekrutierung von gut aus-
gebildetem Fachpersonal. Aus
diesem Grund bilden wir auch
schon seit Jahren aus und ver
suchen uns den Nachwuchs
selber heranzuziehen. Mit die-
ser Basis haben wir die besten
Chancen im immer harteren
Wettbewerb. Gute und wett-

bewerbsféhige Produkte sind
ein Selbstverstandnis, ohne sie
kann man in keinem Markt be-
stehen.

Baustoff-Partner: Wie geht es bei
KWG weiter?

Biebusch: So lange KWG er
folgreich ist, wird KWG auch am
Markt zu finden sein. Aufgrund
der rasanten Entwicklungen der
heutigen Zeit ist es aber nahezu
unmdoglich, die Unternehmens-
entwicklung Uber finf Jahre
hinaus vorherzusagen. Aber
Frau GartnerTison und ich wa-
ren keine guten Unternehmens-
lenker, wenn wir nicht fir alle
moglichen Szenarien etwas aus
der Schublade holen kénnten.
Das zeichnet doch inhaberge-
fUhrte Unternehmen aus - sie
sind schnell und wendig in al-
len Unternehmenslagen.  gr

Die unbestrittenen Vorteile von
einem Aatlrlichen Pesignboden
werden bei »Samod« mit einer
nelien technischen Entwicklung
Kombiniert = einer hochatilo-
senden Digitaldricktechno-
logie, dieden Kreationen von
Designern keine Grenzen setzt.




