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Kundenbediirfnisse proaktiv adressieren

m vergangenen Herbst hat Biesterfeld in seinem Geschéftsbereich Spezialche-

mie eine neue Clusterstruktur eingefiihrt. Mit der neuen Struktur und einer neu

geschaffenen Managementebene von Global Business Directors in den drei

Uibergeordneten Clustern, Industrial’,,Consumer” und,Healthcare” will der Hambur-

ger Distributionskonzern sein weltweites Markt- und Umsatzwachstum strategisch

vorantreiben. Der Cluster,,Consumer” umfasst die Bereiche Personal Care, Cleaning

und Nutrition und wird von Bettina Heick geleitet. Im Gesprach erklart sie, wie die

neue Struktur es ermdglicht, spezifische Marktbediirfnisse effektiver zu adressieren,

Synergien zu nutzen und neue Wachstumsmaglichkeiten zu erschlieen.

CHEManager: Frau Heick, bitte er-
liutern Sie uns die Logik, die hin-
ter dem neuen Cluster Consumer
steckt und was sich darin verbirgt.

Bettina Heick: Der neu geschaffene Clus-
ter Consumer soll unsere Marktposi-
tion in den Kernbereichen Personal
Care, Cleaning und Nutrition nach-
haltig stiirken. Die strategische Idee
hinter dieser Clusterbildung ist die
gezielte Biindelung aller Geschiftsbe-
reiche von Biesterfeld, die direkt mit
Herstellern von Consumer Products
interagieren. Durch diese Zusam-
menlegung konnen wir noch geziel-
ter auf individuelle Marktbediirfnis-
se eingehen und so neue Geschéfts-
chancen erschlieBen. So umfasst
der Unternehmensbereich Cleaning
sowohl Home-Care-Produkte wie
Handwaschmittel und Geschirrspiil-
tabs als auch Losungen fiir industri-
elle Reinigungsanwendungen in den
Bereichen Textile, Car und Pet Care.

Ergéinzend zu diesen Segmenten
des Geschéftsbereichs Spezialchemie
bieten wir im Geschéftsbereich Es-
sentials eine breite Palette von Spe-
zial- und Standardprodukten an, die
fiir die Formulierung unterschied-
lichster Endprodukte unverzichtbar
sind. Diese wichtigen Substanzen
wie Hyaluronsdure, Glycerin und
Standardkonservierungsmittel sind
weniger erkldrungsbediirftig, aber
dennoch unverzichtbar fiir wirksa-
me Formulierungen.

Indem wir die Synergien innerhalb
des Consumer-Clusters optimal nut-
zen und die Bediirfnisse des Markts
noch besser bedienen, steigern wir
unsere Wetthewerbsfihigkeit. So fes-
tigen wir nicht nur unsere Position in
den Kernbereichen, sondern erschlie-
Ben auch neue Mérkte und schaffen
die Basis fiir nachhaltiges Wachstum.

Sie haben die Marktbediirfnisse
erwdihnt. Welche Trends beherr-
schen derzeit Ihre Zielmdrkte und
Anwendungen?

B. Heick: Auf dem européischen Markt
stehen in den Segmenten Personal
Care und Cleaning Nachhaltigkeit

Bettina Heick, Global Business Director,

Cluster Consumer, Biesterfeld Spezialchemie

und Umwelthewusstsein im Vorder-
grund. Die Marktteilnehmer setzen
verstdrkt auf lokale Beschaffung,
Upcycling und transparente Liefer-
ketten. Soziale Verantwortung und
ein fairer Umgang mit allen Betei-
ligten der Wertschépfungskette ge-
winnen zunehmend an Bedeutung.
Trotz dieser Fokussierung auf Nach-
haltigkeit bleiben Funktionalitidt und
Wirksamkeit der Produkte entschei-
dende Faktoren.

Im Segment Nutrition beobachten
wir eine stetig wachsende Nachfrage
nach gesiinderen, schmackhafteren
und funktionelleren Lebensmitteln.
Die Hersteller suchen nach innova-
tiven Rohstoffen und Losungen, um
den bestmoglichen Ndhrwert, Ge-
schmack und die optimale Textur zu
erzielen. Unser breites Portfolio und
mafgeschneiderte Losungen, wie
zum Beispiel Clean-Label-Produkte,
unterstiitzen diese Entwicklung. Ein
besonders starker Trend, vor allem
in Deutschland, ist der Veganismus,
der in anderen Lindern noch weni-
ger im Fokus steht.

Ein weiterer aufkommender
Trend, der sowohl im Kosmetik- als
auch im Supplement-Bereich an
Bedeutung gewinnt, ist das Thema
FemCare. Dieses Thema wird zuneh-
mend als wichtiger Aspekt fiir perso-
nalisierte und gezielter eingesetzte
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Pflegeprodukte wahrgenommen, was
den Bedarf an speziellen Formulie-
rungen und innovativen Ansétzen
weiter vorantreibt.

Wie bedient der Cluster Consumer
diese Trends?

B.Heick: Durch ein effektives Portfolio-
management gewdhrleisten wir, dass
unser Angebot an Rohstoffen und
Produkten stets den sich wandeln-
den Marktanforderungen entspricht.
Das Screening neuer Rohstoffe, die
Teilnahme an Fachmessen und die
enge Marktheobachtung durch un-
ser Team ermoglichen es uns, Trends
friihzeitig zu erkennen und aufkom-
mende Kundenbediirfnisse proaktiv
zu adressieren. Unterstiitzt durch
Mitgliedschaften in internationa-
len Fachverbidnden und die enge
Zusammenarbeit mit Marktfor-
schungsunternehmen erkennen wir
relevante Entwicklungen friihzeitig
und setzen diese gezielt um.

Unser Lab & Innovation Center
spielt dabei eine zentrale Rolle: Es
biindelt die identifizierten Trends
und iibersetzt sie in praxisorien-
tierte Formulierungskits und An-
wendungsempfehlungen. So bieten
wir unseren Kunden nicht nur in-
novative Rohstoffe, sondern auch
mafBgeschneiderte Formulierungen
und fertige Produktideen, die exakt
auf die aktuellen Marktbediirfnisse
abgestimmt sind.

Sie wollen neue Geschdfts- und
Wachstumschancen erschlieflen.
Was steht dazu auf Ihrer To-Do-
Liste?

B. Heick: Im Fokus stehen die strate-
gische Weiterentwicklung und die
geografische Expansion unserer
Segmente im Consumer-Cluster. Un-
ser Ziel ist es, unsere globale Pré-
senz durch organisches Wachstum
und gezielte Akquisitionen nach-
haltig zu stidrken. Ein wesentlicher
Schwerpunkt ist dabei der Auf- und
Ausbau lokaler Organisationen, wie

Biesterfelds Cluster Consumer verfolgt neue Geschafts- und Wachstumschancen

das Beispiel unseres Segments Per-
sonal Care in Brasilien zeigt. Dort
haben wir vor rund vier Jahren mit
einer préziseren Marktstrategie, ei-
nem auf die Bediirfnisse des brasi-
lianischen Marktes zugeschnittenen
Portfolio und einem technisch kom-
petenten Sales Team, nachdem der
erste Versuch 2015 gescheitert war,
erfolgreich Fuf} gefasst. Dieses Mo-
dell wollen wir auf andere Regionen
wie Siidostasien und Siidafrika aus-
weiten. Inshesondere in Siidostasien
haben wir durch die Akquisition von
GME bereits die entsprechende In-
frastruktur wie Vertriebsbiiros, La-
ger und ein Labor aufgebaut.

ten einhalten und unsere Produkte
gesetzeskonform vertreiben. Neben
dem Bereich HealthCare sind so-
wohl Nutrition als auch Home und
Personal Care immer stdrker regu-
lierte Méarkte.

Gibt es innerhalb des Clusters oder
auch dariiber hinaus Synergien,
die Sie nutzen wollen?

B. Heick: Wir arbeiten industrieiiber-
greifend mit einer Vielzahl von Lie-
feranten zusammen. Durch die Biin-
delung der Segmente kénnen wir Sy-
nergien optimal nutzen, indem wir
das gemeinsame Know-how der ein-

Trotz der Fokussierung auf
Nachhaltigkeit bleiben Funktionalitdit
und Wirksamkeit der Produkte
entscheidende Faktoren.

Im Segment Personal Care ist
die geografische Expansion weiter
fortgeschritten als in den anderen
Segmenten und dient uns somit als
Vorbild. Unterstiitzt durch gezielte
Marktforschung, lokale Experti-
se und enge Zusammenarbeit mit
Partnern vor Ort sollen die Bereiche
Nutrition und Cleaning folgen.

Welche Herausforderungen sehen
Sie dabei?

B. Heick: Insbesondere die regula-
torischen Anforderungen stellen
eine groBe Herausforderung dar,
da sie von Land zu Land unter-
schiedlich sind. Um diesen vielfél-
tigen Herausforderungen gerecht
zu werden, haben wir innerhalb
der Biesterfeld-Gruppe eine neue
Abteilung geschaffen. Das Ressort
ist global ausgerichtet und verant-
wortet die Bereiche Nachhaltigkeit
und Regulatory. Damit stellen wir
unter anderem sicher, dass wir als
global agierender Distributor in je-
dem Land die geltenden Vorschrif-

Ausbau der Chemiedistributionsaktivitaten in GroBbritannien und Brasilien

Brenntag iibernimmt Monarch, PIC und PharmaSpecial

Brenntag hat die Monarch Group
und ihre Tochtergesellschaft Mon-
arch Chemicals in GroBbritannien
sowie die beiden Distributionsunter-
nehmen PIC Quimica e Farmacéutica
(PIC) und PharmaSpecial Especiali-
dades Quimicas e Farmacéuticas
(PharmaSpecial) in Brasilien iiber-
nommen.

Mit den im August verkiindeten
Akquisitionen baut der Essener Dis-
tributionskonzern seine die Position
in diesen Méarkten weiter aus.

PIC und PharmaSpecial sind im
wachsenden brasilianischen Life-
Sciences-Markt etablierte Spezial-
chemiedistributoren, die GroB8kun-
den und nationale Apotheken in den
Bereichen Pharma, Korperpflege
und anderen Life-Sciences-Branchen
beliefern.

PIC und PharmaSpecial gehéren
zusammen und haben ihren Haupt-
sitz in Itapevi. Sie erwirtschafteten
im Jahr 2023 einen Umsatz von rund
11 Mio. EUR. Die Akquisition durch

zelnen Bereiche zusammenfiihren.
So kénnen wir nicht nur bestehen-
de Kunden- und Lieferantenbezie-
hungen intensivieren, sondern auch
innovative Losungen entwickeln, die
den Anforderungen der verschiede-
nen Méirkte gerecht werden.

Haben Sie daffiir ein Beispiel?

B.Heick: Nehmen wir Kollagen. Dieser
wird sowohl in Hautpflegeproduk-
ten also im Bereich Personal Care
aber auch in oralen Darreichungs-
formern wir Kapseln und Gummi-
barchen eingesetzt. Das Thema
Beauty betrifft somit sowohl den
Bereich Personal Care als auch Nu-
traceutical, sozusagen ,,Beauty from
within®.

Auch clusteriibergreifend gibt es
Uberschneidungen: Insbesondere im
Cluster HealthCare gibt es Schnitt-
mengen mit dem Segment Personal
Care. Viele unserer Kunden stellen ne-
ben Kosmetikprodukten auch Produk-
te aus dem Bereich HealthCare her.
Folglich arbeiten wir beispielsweise

Brenntag Specialties in Lateiname-
rika sei auch eine Gelegenheit, das
globale Netzwerk von Application
& Innovation Centern zu erweitern.
Dariiber hinaus erhélt das Unter-
nehmen Zugang zum Markt fiir
Weichgelkapseln.

Durch die Akquisition von Monarch
erwirbt Brenntag ein umfassendes
Produkt- und Serviceangebot fiir ei-
nen breiten Kunden- und Lieferan-
tenstamm sowie Know-how, Infra-
struktur und zusétzliche Ressourcen

Zur PERsoN

Bettina Heick, Diplom-Kauffrau (FH),
begann ihre berufliche Laufbahn 2002
mit einer kaufmannischen Ausbildung
bei ESSO Deutschland. Anschlieend
arbeitete sie dort im Vertriebsinnen-
dienst fur Industrieschmierstoffe. 2005
wechselte sie als Sales Assistant zu Bies-
terfeld, wo sie in den folgenden Jahren
verschiedene Positionen bekleidete.
Seit September 2023 ist sie bei Biester-
feld Global Business Director fiir das
Consumer-Cluster.

bei topischen Anwendungen eng mit
unseren Kollegen aus dem Health-
Care-Cluster zusammen. Das opti-
miert unser Einkaufs- und Lieferan-
tenmanagement und verschafft uns
Vorteile bei der Produktverfiigharkeit.

Was sind iiber die genannten
Trends hinaus die wichtigsten An-
Jorderungen, die Ihre Kunden an
Sie stellen?

B. Heick: Kunden erwarten von Dis-
tributoren heutzutage weit mehr
als technische Kompetenz und eine
zuverlissige Lieferkette. Sie ver-
langen umfassende regulatorische
Expertise, Zugang zu Innovationen
und aktuellen Produktentwicklun-
gen, unterstiitzt durch fundierte
Marktforschung. Hohe Produktqua-
litdt, Transparenz iiber die Herkunft
und flexible Anpassungen sind ent-
scheidend. Unsere Experten bieten
mafigeschneiderte  anwendungs-
technische Beratung. Piinktliche
Lieferungen, effiziente Logistiklo-
sungen und faire Preisgestaltung
sind unerléisslich. Unsere lokale Pré-
senz ermoglicht es uns, die spezifi-
schen Bediirfnisse unserer Kunden
zu verstehen und dies in passende
Losungen zu iibersetzen.

Und welche Anspriiche stellen die
Lieferantenpartner an Biesterfeld?

B. Heick: Unsere Partner schitzen
unsere technische Kompetenz und
Flexibilitit. Ergéinzt wird dies durch
fachliches Know-how und umfas-
sende Market Intelligence. Wir be-
obachten und analysieren stindig
die Dynamik der Maérkte. Die Er-
offnung eines weiteren Labors in
Thailand zeigt unser Engagement
fiir regionale Bediirfnisse. Wir bie-
ten maBgeschneiderte Losungen,
effiziente Lagerhaltung, Umpack-
service, flexible Musterabfiillung
und Rohstoffvertraglichkeitstests.
Im Bereich Personal Care stellen wir
ein kostenloses Formulierungs-Kit
zur Verfiigung, das auf Rohstoffen
unserer Partner basiert. Als Binde-
glied zwischen Herstellern und Kun-
den entwickeln wir Losungen, die
den aktuellen Marktanforderungen
entsprechen. Unsere Lieferanten ha-
ben mit uns einen starken Partner
an ihrer Seite.

m www.biesterfeld.com

fiir Fliissig- und Pulvermischungen
in England und Schottland. Mon-
arch bietet Distributionsdienste fiir
Basischemikalien und Mischungen an
und beliefert eine Vielzahl von Indus-
triezweigen und Produktgruppen wie
anorganische Chemikalien, Zitrate
und Glykole. Das Unternehmen be-
treibt zwei Standorte und Mischan-
lagen im Siidosten Englands und in
Schottland . Im Jahr 2023 verzeich-
nete die Gruppe einen Jahresumsatz
von 35,1 Mio. GBP. (mr) m
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