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Weichenstellung im Food-&-Feed-Geschäft
Mit Tochter Ter Ingredients setzt Ter Chemicals ein Signal für Wachstum und Spezialisierung

Das Chemiehandelshaus Ter Hell & Co. hat am 1. Januar 2016 den be-

stehenden Geschäftsbereich Food & Feed zu 100 % in die neu gegrün-

dete Tochtergesellschaft Ter Ingredients überführt. Die Ter Chemicals 

Distribution Group, die insgesamt in sieben Geschäftsbereichen aktiv ist, hat mit 

der Neustrukturierung auf ein überdurchschnittlich starkes Wachstum des Ge-

schäfts mit Inhaltsstoffen für Lebensmittel und Tiernahrung reagiert. Der Umsatz 

des Bereichs betrug im Jahr 2014 65 Mio. EUR. Für CHEManager befragte Dr. Birgit 

Megges Benjamin Lindenau, der zusammen mit Oliver Zimmermann die Geschäfte 

von Ter Ingredients führt, zu den Zielen, die mit dem Tochterunternehmen erreicht 

werden sollen. 

CHEManager: Herr Lindenau, wa­
rum hat sich Ter Chemicals ent­
schieden, das Lebensmittel- und 
Tiernahrungsgeschäft auszuglie­
dern?

B. Lindenau: Schon seit Jahren ver-
folgen wir innerhalb der Ter Group 
die Strategie, für uns wichtige und 
klar abgegrenzte Bereiche in eige-
nen Firmen zu führen, um Stück 
für Stück eine Holdingstruktur zu 
schaffen.

Wir sind innerhalb der Ter Che-
micals mit dem Geschäft von Roh-
stoffen für die Nahrungs- und Fut-
termittelindustrie über Jahre stark 
gewachsen. Diesem Wachstum wird 
nun Rechnung getragen durch die 
Aufwertung in eine eigene legale 
Einheit, der Ter Ingredients. Außer-
dem ist ein Großteil des Geschäfts 
von Ter Hell & Co. mehr auf Chemie 
fokussiert. Wir können uns nun stär-
ker differenzieren und auf unsere 
Kundenwünsche angepasst agieren. 

Die Chemiedistributionsbranche 
ist seit Jahren durch Konsolidie­
rung geprägt. Eine Spezialisie­
rung gilt hierbei als strategische 
Maßnahme, um als Unternehmen 
bestehen zu bleiben. Hat diese The­
matik bei der Entscheidung auch 
eine Rolle gespielt?

B. Lindenau: Auf jeden Fall. Es gibt 
kaum noch den kleinen Lebens-
mittelzutatenhändler, den es vor 
einigen Jahren gerade in Ham-
burg noch häufiger gab. Der Be-
reich Distribution und Handel von 
Lebensmittelrohstoffen ist inzwi-
schen sehr spezialisiert und kon-
solidiert sich weiter. Dies liegt an 

diversen Markteinstiegsbarrieren 
angefangen von Zertifizierungen, 
entsprechenden Auditierungen der 
Hersteller und behördlichen Anfor-
derungen. Gleichzeitig herrscht ein 
hoher Margendruck, denn Deutsch-
land ist ein Land mit extrem niedri-
gen Lebensmittelpreisen. Den Druck 
der Lebensmitteldiscounter spüren 
auch wir, auch wenn wir nicht di-
rekt mit dem Einzelhandel sondern 
mit den Lebensmittelproduzenten 
arbeiten.

Wie stehen Sie generell zu dem 
Thema M&A in der Distributions­
branche?

B. Lindenau: Auch wir sind als Ter 
Chemicals Distribution Group an 
der Konsolidierung der Distributi-
onsbranche beteiligt. Glücklicher-
weise stehen wir aber auf der Seite 
der Käufer. Wir konnten in den letz-
ten Jahren wichtige Lücken in der 
Landkarte Europas für uns schlie-
ßen und haben mittlerweile als ei-
ner der wenigen familiengeführten 
Distributeure eine paneuropäische 
Abdeckung erreicht. Gleichzeitig 
arbeiten wir aber weiter an Inves-
titionschancen für unser Unterneh-
men, die unsere regionale Abde-
ckung noch weiter komplettieren, 
die kritische Masse in strategischen 
Ländern erhöhen oder uns auch zu-
sätzlichen Kunden- oder Lieferan-
tenzugang ermöglichen.

In welcher Weise soll Ter Ingre­
dients wachsen?

B. Lindenau: Wir liefern viele kleine 
Rohstoffe, die für unsere Kunden 
als Einzelprodukt keine große Be-

deutung haben. Gleichzeitig gilt 
auch für unsere Rohstoffe der Satz 
von Rudolf-August Oetker: „Wenn 
auch nur das kleinste Rad im Be-
trieb fehlt, dann läuft die Maschine 
nicht.“ Unser Ziel ist es, pro Kunde 
eine Vielzahl dieser kleinen Räder 
zu liefern. Dafür brauchen wir sehr 
gute europaweite Verkaufsstruktu-
ren und einen langen Atem.

Welche internen Änderungen sind 
mit der Ausgliederung verbunden?

B. Lindenau: Die Änderungen auf 
den Geschäftsablauf sind begrenzt. 
Wenn wir bisher einige interne 
Dienstleistungen per Kostenumla-
ge genutzt und getragen haben, so 
wird dies in der Zukunft als Rech-
nung geschehen. Unser Konzept ist 
und bleibt, zentrale Services in allen 
operativen Töchtern der Holding zu 
nutzen und damit Synergien zu er-
reichen.

Was bedeutet dieser Schritt für 
Ihre Kunden? Wird sich Ihr bis­
heriges Angebot in Bezug auf Ihr 
Produktportfolio bzw. Ihr Dienst­
leistungsangebot verändern?

B. Lindenau: Wir planen mit der Aus-
gliederung keine Veränderung des 
Produktangebotes. Wir sind ein 
Dienstleister der Lebensmittel- und 
Futtermittelindustrie und werden 
auch weiterhin unser Produktan-
gebot nach den Wünschen unserer 
Kunden ausrichten.

Haben Sie sich regionale Schwer­
punkte für Ihre Tätigkeit gesetzt?

B. Lindenau: Wir sind bereits sehr 
stark im deutschsprachigen Raum, 
sehen aber für die Ter Ingredients 
in Regionen wie Skandinavien noch 
großes Wachstumspotenzial. Mit 
unserem leistungsstarken Partner 
HSH Chemie, an der unsere Mutter-
gesellschaft eine bedeutende Min-
derheitsbeteiligung hält, sehen wir 
enormes Wachstumspotenzial für 
Osteuropa, insbesondere in Polen, 
Tschechien und Ungarn. Auch un-
sere Tochterunternehmen in Frank-
reich, Spanien und Italien wachsen 
kontinuierlich.

Wir sehen ganz allgemein eine 
immer stärkere Zentralisierung, 
auch in der Produktion von Lebens- 
und Futtermitteln. Es haben sich 
mehr und mehr Spezialisten auch 
im Bereich von Handelsmarken 
etabliert, die für fast den gesamten 
EU-Binnenmarkt zum Beispiel in 
Polen produzieren. Daraus folgernd 
müssen wir dort präsent sein, wo die 
großen Produzenten sitzen, und das 
ist im Bereich Lebensmittel glück-
licherweise fast überall in Europa, 
während es im Bereich Futtermittel 

stärkere Regionalitäten beispiels-
weise in Niedersachsen oder in den 
Niederlanden gibt.

Sicher haben Sie vor diesem Schritt 
die Märkte für Lebensmittel und 
Tiernahrung genau untersucht. 
Welche Beobachtungen konnten 
Sie machen?

B. Lindenau: Wir beobachten schon 
lange den Trend zu höchsten An-
forderungen an Qualität und Do-
kumentation bei sehr geringer Be-
reitschaft der Kunden, dafür einen 
höheren Preis zu zahlen. Wir halten 
ein großes Team von Ökotropholo-
gen und technisch ausgebildeten 
Qualitätsverantwortlichen bereit, um 
Kundenfragen zu beantworten und 
eine sichere Lieferkette darzustellen. 
Auf Dauer hoffe ich, dass sich unsere 
Investition in diesen ausgeweiteten 
Service in Form von Kundenloyalität 
für uns mittelfristig auszahlt.

Außerdem sind wir natürlich 
– wie alle Unternehmen in dieser 
Branche – mit dem Trend zu mög-
lichst kurzen Zutatenlisten, einem 
„Clean Label“ konfrontiert. Dies be-
wirkt eine Veränderung in den Ein-
satzgebieten der Zutaten wie zum 

Beispiel Konservierungsstoffen. Wir 
können aber ganz allgemein keine 
abnehmende Tendenz der Verwen-
dung von Zusatzstoffen feststellen.

In der Regel ist es schwer, sämtli­
che Markttrends mit dem eigenen 
Geschäft zu bedienen. Worauf wer­
den Sie sich fokussieren?

B. Lindenau: Wir handeln Commodi-
ties – oder auch Essentials genannt. 
Damit sind wir kein Vermarkter 
neuester Innovationen, die im Le-
bensmittel- und Futtermittelzuta-
tenbereich ohnehin regulativ stark 
begrenzt sind. Ich bin aber davon 
überzeugt, dass durch den normalen 
Produktlebenszyklus jedes Produkt 
in relativ kurzer Zeit in Richtung 
einer „Commodity“ gedrängt wird. 
Deshalb brauchen auch innovative 
Produzenten einen starken Vertrieb-
spartner, der nicht mit einem Heer 
teurer Anwendungsberater, sondern 
mit einem effizienten und motivier-
ten Vertriebsteam nah am Kunden 
arbeitet und das erwartete Absatz-
wachstum bringt – und genau das 
ist unsere Stärke.
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Brenntag kauft Leis und Plastichem
Brenntag baut mit der Akquisiti-
on von Leis Polytechnik sein Port-
folio im Geschäft mit technischen 
und Hochleistungskunststoffen in 
Deutschland aus. Leis ist auf die 
Entwicklung, Produktion und Dis-
tribution von Hochleistungskunst-
stoff-Compounds spezialisiert und 
liefert rund 700 Produkte für An-
wendungen in Branchen wie der Au-
tomobilindustrie, der Elektro- und 
Medizintechnik, der Verpackungs-
industrie und der Baubranche. Das 
akquirierte Unternehmen wird im 
Geschäftsjahr 2016 einen Umsatz 
von voraussichtlich etwa 11,3 Mio. 
EUR erwirtschaften.

Zudem hat Brenntag eine Verein-
barung zur Übernahme des Spezi-
alchemikaliendistributeurs Plasti-
chem in Südafrika unterzeichnet. 
Durch die Akquisition verschafft sich 
Brenntag eine Schlüsselposition in 
den Polymerindustrien in Afrika und 
darüber hinaus. Das südafrikanische 
Unternehmen, dessen erwarteter 
Umsatz für das Geschäftsjahr 2016 
ca. 26,9 Mio. EUR beträgt, vertreibt 
hochleistungsfähige Polymere für 
Kunststoffe und Kautschuk und ge-
nießt hohes Ansehen in der südafri-
kanischen Automobilindustrie sowie 
in der Verpackungs-, Elektronik- und 
Maschinenbaubranche. (bm)� ▪

NRC schließt Partnerschaft mit Evyap
Nordmann, Rassmann (NRC) 
vertreibt seit dem 1. Dezember 
2015 das oleochemische Produkt
sortiment, bestehend aus Fettsäu-
ren und Glyzerin, von Evyap Sabun 
Malaysia (ESM). Die strategische 
Partnerschaft stellt eine Win-win-Si-
tuation für beide Unternehmen dar: 
Mit ESM hat das deutsche Chemie-
distributionshaus einen der führen-
den Hersteller von Oleochemikalien 
in Malaysia gewonnen, das in der 
Oleochemieindustrie Südostasiens 
bekannt ist. Das türkische Unter-
nehmen mit Sitz in Istanbul wiede-
rum verfügt über eine State-of-the-

Art- und komplett eingebundene 
Produktionsanlage in Malaysia und 
profitiert von NRCs starkem Lo-
gistiknetzwerk und seinem großen 
Kundenstamm in Europa. 

Fettsäuren und Glycerin sind 
wichtige Inhaltsstoffe für die Pro-
duktion von Seifen sowie Reini-
gungsmitteln und Bestandteil von 
über 2.000 Anwendungsprodukten 
des täglichen Bedarfs. Laut Dr. Gerd 
Bergmann, Geschäftsführer von 
NRC, ist die neue Partnerschaft der 
nächste Meilenstein in den Bestre-
bungen des Unternehmens, auf grü-
ne Chemikalien zu setzen. (bm)� ▪

Bayer integriert Deutschland-
geschäft von Steigerwald

Zum 1. Januar 2016 wurden die 
Marketing- und Vertriebsaktivitä-
ten sowie alle Marken und Produkte 
von Steigerwald Arzneimittel in die 
Division Consumer Health der Bayer 
Vital integriert. Bereits im Juli 2013 
hatte der Konzern die Übernahme 
des Phytopharmakaherstellers mit 
Sitz in Darmstadt abgeschlossen. 
Ein wichtiges Ziel dabei war die 
Übernahme aller Außendienstmit-
arbeiter der Gesellschaft Steiger-
wald Arzneimittelwerk.

Zukünftig wird ein Außendienst 
für alle Marken zuständig sein und 

die Apothekenteams informieren. 
Auch das Packungsdesign wird Zug 
um Zug entsprechend der Bayer 
Corporate Identity gestaltet werden. 
Alle administrativen Vorgänge, von 
der Bestellung bis hin zur Lieferung 
und Rechnungsstellung, werden be-
reits seit dem 1. Januar 2016 über 
Bayer Vital abgewickelt.

Die Forschung und Entwicklung 
bleibt in Darmstadt. Bayer plant, die 
Aktivitäten zu intensivieren und den 
Standort zu einem Kompetenzzent-
rum für Phytopharmaka weiter zu 
entwickeln. (ag)� ▪

Benjamin Lindenau, Ter Ingredients
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Stockmeier kooperiert mit Vinavil
Seit Beginn des Jahres vertreibt die 
Stockmeier Chemie für Vinavil, ei-
nem in Italien ansässigen Tochter
unternehmen der Mapei-Gruppe, 
das umfangreiche Sortiment an 
Dispersionen und redispergierba-
ren Pulvern für die Farben- und 
Lackindustrie. Es handelt sich dabei 
im Wesentlichen um Dispersionen 
auf der Basis Vinylacetat/Ethylen 
(VAE), Styrol-Acrylat und diverser 
Reinacrylate, die fast ausschließlich 

APEO-frei sind. Die Dispersionspul-
ver auf der Basis Vinylacetat/Ethy-
len finden neben dem Farben- und 
Lackbereich auch in diversen An-
wendungen der Bauchemie einen 
vielfältigen Absatzmarkt. Mit der 
Kooperation wird das Portfolio der 
Division Spezialchemikalien des 
Chemiedistributeurs in Deutsch-
land und der Schweiz zielgerichtet 
ausgebaut. (bm)
� ▪

Resinex kooperiert mit Janssen PMP
Resinex, Rohstoffdistributeur un-
ter dem Dach der Ravago Gruppe, 
und Janssen PMP, ein Geschäftsbe-
reich von Janssen Pharmaceutica, 
bündeln ihre Kräfte, um die neuen 
antimikrobiellen Sanafor-Master-
batche auf dem Kunststoffmarkt 
einzuführen. Durch die Kombi-
nation aus weltweit registrierten 
Typen, Full-Service vom Anwen-
dungstest bis zur Markteinführung 
und der Möglichkeit des Co-Bran-
dings, werden die Anwender bei 

der Differenzierung ihrer Produkte 
durch antimikrobielle Ausrüstung 
unterstützt.

Das Sanafor-Wirkprinzip rüstet 
Thermoplaste mit einem Schutz 
vor Mikroben aus. Anwendungs-
schwerpunkte sind die Bereiche 
Gesundheitswesen, Schuhe & Textili-
en, Haus & Freizeit, Industrie sowie 
Automobil. Das Additiv-Masterbatch 
kann während des Verarbeitungs-
prozesses über die gängigen Syste-
me zudosiert werden. (mr)� ▪

Vitamin B12 zur Nahrungsergänzung
Stadavita hat das Portfolio an Nähr- 
und Vitalstoffen um das Nahrungs-
ergänzungsmittel Eunova B12 Kom-
plex ergänzt. Das hochdosierte Vita-
minpräparat, das in Trinkfläschchen 
angeboten wird, enthält neben dem 
Vitamin B12 weitere wichtige B-Vi-
tamine wie B1, B2 und B6. Vitamin 
B12 spielt bei einer ganzen Reihe 
grundlegender Funktionen und 
Stoffwechselvorgänge des Körpers 
eine bedeutende Rolle. Dazu zählen 

bspw. die Gewinnung von Energie 
aus der Nahrung, die Bildung roter 
Blutkörperchen und die Zellteilung. 
Ohne eine regelmäßige Versorgung 
ist es langfristig nicht möglich, die 
Gesundheit aufrechtzuerhalten. Be-
sonders anfällig für einen Mangel an 
B12 sind u.a. Menschen, die unter 
Stress leiden, Sportler, die durch 
starke körperliche Aktivität auch 
ihren Vitamin-B12-Verbrauch stei-
gern, und Raucher. (bm)� ▪


