SONDERDRUCK AUS

Neugriindung Biesterfeld Perfor-
mance Rubber (BPR) befasst sich
mit dem Vertrieb von Rohstoffen
fir Gummimischungen.

IK: Herr Henning, Herr Wilkes, wa-
rum wurde Biesterfeld Perfor-
mance Rubber (BPR) gegriindet?
Sascha Hennig: Biesterfeld biindelt
mit dem neuen Geschiéftsbereich
seine Kautschukaktivitaten unter
einem Dach. Mit diesem Schritt
heben wir uns von Wettbewerbern
ab und spezialisieren uns auf die-
sesanspruchsvolle und spannende
Segment.

Unser derzeitiges breit gefachertes
Produktportfolio umfasst Synthe-
sekautschuke, Compounds hoch-
wertiger Silikon- oder Fluorsili-
konkautschuke, Rufle und Additi-
ve. Zudem haben wir es um
Hochleistungspolymere und -addi-
tive erweitert. So generieren wir ei-
nen Mehrwert fiir unsere Kunden
und Lieferanten und nutzen dabei
das Fachwissen und die Moglich-
keiten der Biesterfeld Gruppe.

In den vergangenen Jahren haben
wir in diesem Segment gezielt Dis-
tributeure und Kompetenz akqui-
riert und sind mit unseren beste-
henden Lieferanten tiber Europa
dynamisch gewachsen. Die Griin-
dung der Biesterfeld Performance
Rubber ist der nichste logische
Schritt.

IC: Welche Vorteile ergeben sich
fiir Kunden und Hersteller?

Peter Wilkes: Mit der Fokussierung
auf die internationale Kautschuk-
industrie konnen unsere Kunden
aus einem breiten Warenkorb von
technisch anspruchsvollen Pro-
dukten wiahlen. Zusitzlich unter-
stlitzen wir sie mit individuellen
Rezepturempfehlungen bei der
Produktentwicklung.
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Hennig: Fiir unsere Lieferanten
sind wir der verldngerte Vertriebs-
arm und konnen internationale
Kunden flichendeckend betreuen.
So kommt es fiir den Lieferanten
zu einer tieferen Marktdurchdrin-
gung. Dariiber hinaus ermogli-
chen uns unsere umfassenden
Marktkenntnisse und die intensi-
ve Kundennihe, die Produkt-
innovationen unserer Lieferanten
voranzutreiben.

BC: Welche Bedeutung hat die Zu-
gehorigkeit zur Biesterfeld Grup-
pe?

Wilkes: Wir konzentrieren uns auf
den Markt und unsere Geschifts-
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aktivititen. Im Hintergrund kén-
nen wir auf die internationale Or-
ganisationsstruktur, etablierte Ge-
schéftsprozesse und Standorte
zuriickgreifen. Beispielsweise nut-
zen wir das vollstindig integrierte
SAP-System, das mafigeschneider-
te CRM-System und die Kompe-
tenz im Qualitdtsmanagement.
Natiirlich spielen auch lokale Lager
und einwandfreie Logistiksysteme
eine wichtige Rolle. Und nicht zu-
letzt sind besonders die meist jah-

relangen und vertrauensvollen Ge-
schéftsbeziehungen zu globalen
Marktfithrern und die Reputation
von Biesterfeld essenziell.

BK: In welche Industrien und Seg-
mente liefert BPR und wie ist der
Vertrieb aufgebaut?

Hennig: In unseren Schliisselin-
dustrien wie Automotive und Ma-
schinenbau legen die Kunden gro-
en Wert auf gute Dispergierung
der Additive, homogene und re-
produzierbare Mischungsqualita-
ten, fehlerfreie Oberflachen sowie
Medien- und Temperaturbestin-
digkeit. Wir beliefern unter ande-
rem die Hersteller von Fenster-

Peter Wilkes  Fotos: Biesterfeld

und Tirdichtungen, Forderban-
dern, Keil- und Zahnriemen,
O-Ringen, Schlduchen und Kriim-
mern, Kabelummantelungen,
Schuhsohlen und Schwingungs-
ddmpfern. International haben
wir fiir jede Produktgruppe den
entsprechenden Spezialisten, der
dem Kunden anwendungstech-
nisch beratend zur Seite steht.

IK: Wie schétzen Sie den Kaut-
schukmarkt ein? Wo liegen derzeit
die Chancen?
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Wilkes: In den letzten Jahren er-
fuhr der europiische Kautschuk-
markt keine nennenswerten
Wachstumsraten. Gleichwohl se-
hen wir ein steigendes Maflan Pro-
duktspezialisierungen im Markt.
Daraus ergibt sich eine hohe Inno-
vationsbereitschaft bei unseren
Kunden, die wir mit unserem Ge-
schiftsmodell ideal bedienen kon-
nen. Aus diesem Grund arbeiten
wir mit internationalen Lieferan-
ten, fiir die Innovationsfahigkeit
ein wesentlicher Teil ihrer Strate-
gie ist, zusammen.

Das europiische Distributions-
netz fiir Kautschuk und Additive
ist derzeit stark fragmentiert. Vie-
le Hersteller vertreiben ihre Pro-
dukte tiber mehrere Vertriebs-
kanile, etwa iiber Agenten, Hiand-
ler und mehrheitlich regional
aktive Distributeure. Hier erwar-
tenwirin den ndchsten Jahren eine
weitere Konsolidierung der Ver-
triebsstrukturen.

I€: Wie sehen die Plédne von BPR fiir
die ndchsten Jahre aus?

Hennig: Zunéchst werden wir uns
auf unsere bestehenden Kunden-
und Lieferantenbeziehungen fo-
kussieren. Hier stehen anwen-
dungstechnische Entwicklungs-
projekte im Vordergrund. In den
unterschiedlichen Regionen wol-
len wir mit dem umfassenden
Portfolio erfolgreich sein und se-
hen gute Wachstumsmoglichkei-
ten.
Mittelfristig wollen wir unser Leis-
tungs- und Produktportfolio er-
weitern und damit unsere Position
zu einem fithrenden internationa-
len Distributeur fiir Kautschuk
und Additive weiter ausbauen. p
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