Nachfolgefrage frith gelost

Ulrike Claus hat mit der Griindung der Pural Vertriecbs GmbH den Generationenwechsel eingeleitet

Die Unternehmensgruppe Claus-Pural in Baden-Baden blickt auf 50 Jahre Erfahrung mit Reformwaren
zuriick und ist heute europaweit aktiv. Mit ihren Auslandsfirmen bietet sie ein reichhaltiges Sortiment

an Reform-, Bio- und Naturwaren sowie die Eigenmarken eubiona und Pural. Seit ihrer Griindung vor
20 Jahren leitet Ulrike Claus die Pural Vertriebs GmbH — und hat mit diesem Schritt schon friih die
Weichen fiir den bevorstehenden Generationenwechsel in ihrer Familie gelegt. 2015 wurden weitere

Geschaftsteile der Firmengruppe an die nachfolgende Generation libertragen.

Die Pural Vertriebs GmbH wurde 1996
von Ulrike Claus und ihrem Vater Heinz
gegriindet und 2002 zu 100 Prozent an
sie Ubertragen. Seitdem beliefert der
GrolBhandel mit einem breit aufgestellten
Sortiment Naturkostgeschafte und Bio-Su-
permarkte in ganz Deutschland. Sein Ur-
sprung ist die 1907 in Paris gegriindete
Bickerei Pur Aliment. Im weiteren Fir-
menverbund zahlen Naturkostgeschifte,
Bio-Supermirkte und Reformhduser in
Deutschland und Osterreich (Claus Re-
formwaren Service Team GmbH), Frank-
reich (Pur Aliment S.a.r.l) und der
Schweiz (Phag GmbH) zu den Kunden.

Wahrend Beate Scharfenberg die Ge-
schifte im Osterreichischen und Schwei-
zer Markt mitfiihrt, kimmert sich ihre
Schwester Ulrike Claus als Geschiftsfiih-
rerin der Pural Vertriebs GmbH, der
Claus Reformwaren Service Team GmbH
und Pur Aliment um den deutschen und
franzosischen  Markt.  Firmengriinder
Heinz Claus will sich immer mehr aus
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dem Tagesgeschift zurlickziehen.

Pural Vertriebs GmbH
verzeichnet zehn Prozent
Wachstum

Ulrike Claus hat die Pural Vertriebs
GmbH zu einem deutschlandweit agie-
renden Naturkostgrofhandel ausgebaut.
Trends wie vegane, vegetarische und
Free-From-Produkte bilden schon immer
den Schwerpunkt und zéhlen heute zur
Kernkompetenz. 2015 konnte die Firma
ein Wachstum von zehn Prozent ver-
zeichnen. Um die Firmengruppe Claus-
Pural weiter auf Erfolgskurs zu
halten, entwickelt Ul-
rike Claus stets
neue Ideen.
Ihren Weit-

blick bewies sie schon damals: ,Im Ge-
gensatz zum regionalen Reformwaren-
handel, den meine Eltern 1964 griinde-
ten, sollte die Pural Vertriebs GmbH die
gesamte Bio- und Naturkostbranche be-
liefern”, sagt sie. ,Auch um, neben dem
Reformhausmarkt mit seinen Besonder-
heiten, ein zweites Standbein aufzubauen
und damit die Vernetzung der beiden
Fachbranchen von Anfang an zu unter-
stiitzen.”
Durch die Eigenmarken Pural und eu-
biona und den Produkten, die
die Claus Reformwaren Ser-
vice Team GmbH fiir die
)\. regionale  Reform-
g hausbetreuung
hatte, war die
Pural ~ Ver-
triebs
GmbH
schon da-
mals  breit
aufge-
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Das Griinderpaar von Claus Reformwarenhandel, Heinz und Sonja Claus (4.u.5.v.l.), mit der zweiten Generation Ulrike Claus und Fritz Grof3holz,

Beate und Christoph Scharfenberg (v.r.n.l.) und der dritten Generation, den Enkeln und Kindern.

stellt. ,Dass wir uns nicht auf das Belie-
fern der Reformhauser beschrankten, son-
dern uns im Fachhandel weiterentwi-
ckeln wollten, ist erst einmal nicht tber-
all auf Begeisterung gestoBen. Am Ende
haben wir uns mit dieser Entscheidung
aber unsere Zukunft gesichert”, betont
sie.

Fokus Reformwaren-
sortiment

Der Fokus der Claus Reformwaren Ser-
vice Team GmbH liegt in Deutschland
und Osterreich auf der Belieferung von
Reformhidusern. ,Wir bieten unseren
1.000 Reformhaus-Kunden mit mehr als
200 Marken und tiber 8.500 Artikeln aus
Europa ein sehr umfangreiches, von vie-
len Schwerpunkten gepragtes Sortiment:
Gesundheit, Kosmetik, Nahrungsergan-
zung, glutenfrei, free from, vegan und vie-
les mehr”, erklart Ulrike Claus.

Das Produktsor-
timent st
auch

.
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gepragt vom Schwerpunkt der Vertriebs-
ausrichtung der Unternehmensgruppe.
,Im Reformhaus wurde in den letzten bei-
den Jahren wieder viel in attraktive Stand-
orte investiert. Reformhauser machen
noch immer tber 40 Prozent des Umsat-
zes der Claus-Gruppe aus”, betont sie.
Der ist im letzten Jahr um 13 Prozent auf
tiber 165 Millionen Euro gewachsen. Im

.Die Aufgaben des
Grof3handels sind
heute vielfaltiger.”

Naturkosthandel stieg der Umsatz von
Pural von 29 auf 33 Millionen Euro.

Dagegen fallt der Umsatz im LEH mit
einem Anteil von unter einem Prozent ge-
ring aus. Zum Kundenstamm, der durch
Ubernahmen anderer GroBhandler ge-
wachsen ist, gehoren WEZ und einige
Edekaner. Doch Ulrike Claus hat eine
klare Strategie: ,Wir

verzichten

auf

Akquise im LEH und setzen unseren
Schwerpunkt weiterhin auf den Fachhan-
del. Trotzdem gibt es unserer Erfahrung
nach auch hier sehr engagierte und nach-
haltig agierende Unternehmen.”

Pural ist starkste Marke
der Firmengruppe

Unter dem breiten Angebot des Natur-
kostgroBhéndlers befinden sich neben der
Eigenmarke eubiona, deren natirliche
Korper- und Haarpflegeprodukte nach ei-
genen Rezepturen hergestellt werden,
auch zirka 360 Bio-Produkte der Natur-
kostmarke Pural. Die Schwerpunkte, der
urspriinglich aus Frankreich stammenden
Marke, liegen bei den vielfiltigen Ge-
back- und Brotspezialititen, vorzugs-
weise in Demeter-Qualitat, einem um-
fangreichen veganen Kernsortiment und
glutenfreien Produkten. Diese beiden
Marken sind dem Fachhandel vorbehal-
ten.

,Pural ist mit einem Wachstum von 16
Prozent im letzten Jahr die starkste Marke
unserer Firmengruppe geworden”, sagt
Ulrike Claus. Knapp 70 Prozent des Um-
satzes werden auf dem franzosischen
Markt erzielt. Neben der Entwick-
lung neuer Produkte wie
zum Beispiel der
Biobis
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Heinz Claus (re.) hat die Geschéftsfilhrung an
seine Tochter Ulrike (o.) lbergeben.

Dinkel choc pocket und die Crusty
Snacks, wurde viel in eine ansprechen-
dere Optik investiert. Die Investitionen in
die neuen Verkaufsmaterialien, Displays
und moderneren Verpackungen haben
sich gelohnt, wie die Verkaufszahlen zei-
gen.

Da Markenkommunikation immer wich-
tiger wird, gibt es seit Marz mit
www.pural.bio eine eigene Homepage
fuir die Pural-Produkte. ,Unsere Endkun-
den erfahren dort unter anderem alles
Uber die Geschichte der Marke und er-
halten detaillierte Informationen zu den
Produkten”, sagt Ulrike Claus.

Aktive Arbeit auch fiir
Grof3handels-Sortimente

Die Zukunft der Unternehmensgruppe
sieht Ulrike Claus vor allem im Marketing
und Produktmanagement fiir Fremdmar-
ken, zum Beispiel bei der Neueinfiihrung
in den verschiedenen Markten als Exklu-
siv- und Premiummarken. ,Frither waren
wir Logistiker, Verkaufer und Grol3hand-
ler. Heute sind wir vielmehr mit dem Auf-
bau, Betreuen und Fiihren von Marken
unserer Hersteller beschaftigt. Marketing
hat inzwischen eine ganz andere Dimen-

sion bei uns eingenommen*, sagt sie. In
den letzten vier Jahren habe sich die Ab-
teilung von zwei auf 16 Angestellte ver-
groBert.

,Wir haben den Zugang zu Fachhandels-
Kunden in den europdischen Markten
und konnen Hersteller beim Markenaus-
bau begleiten — etwa durch Pressearbeit
und Werbekampagnen. Reine Logistik,
reinen Verkauf konnen andere Unterneh-
men auch. Das ist zwar unsere Kernkom-
petenz. Langfristig konnen wir uns als
GroBhandler aber nicht auf sie beschran-
ken”, so Ulrike Claus.

Neue Herausforderungen
durch Strukturwandel im
Handel

Eine Herausforderung stelle die voran-
schreitende Filialisierung im Handel dar.
Im Bio-Bereich decken Dennree und Al-
natura bereits 40 Prozent des Marktes ab.
Bei den Reformhdusern wachsen vor
allem auch die Ketten. Viele Laden ver-
kaufen ihre Unternehmen an die Markt-
fihrer, wenn es keine Nachfolger gibt.
,Wir missen uns dem Thema Filialisie-
rung stellen, um unsere Kunden im Re-
formwaren- und Naturkostfachhandel zu
behalten. Zum einen sind Effizienz und
guter Service, der stets weiterentwickelt
wird, unabdingbar. Zum anderen muss
man als GroRhéndler in EDV und Lager-
technik investieren, um den wachsenden
Anforderungen des Handels gerecht wer-
den zu konnen. Des Weiteren spielen
Datenpflege, Sortimentsgestaltung und
die Drehkraft der Sortimente eine grolle
Rolle”, sagt Ulrike Claus.

Mittlerweile befinden sich einige Inter-
netshops unter den gréliten 20 Kunden
der Claus-Pural-Gruppe. ,Dank unseres
breiten Sortiments sind wir auch fiir On-
line-Handler interessant. Um ihnen und
allen Einzelhandelskunden einen besse-
ren Service zu bieten, wollen wir an-
schaulichere Produktinformationen ent-
wickeln und bemihen uns in Zusam-
menarbeit mit Eco-Inform um eine gute
Datenqualitat. Vor allem in Frankreich,

wo es keinen brancheneinheitlichen Da-
tensatz gibt, haben wir noch einiges an
Arbeit vor uns. Denkbar ist auch der Auf-
bau einer Fotodatenbank”, so Ulrike

»Die Filialisierung im
Handel stellt eine grof3e
Herausfordeung dar.“

Claus. Ebenso sei der Ausbau elektroni-
scher Daten mit Herstellern und Kunden
in den verschiedenen Markten eine Prio-
ritat fir die nachsten Jahre.

Wachstum in Frankreich,
Osterreich und der
Schweiz

Uber die Hilfte des Umsatzes macht die
Firmengruppe Claus-Pural nach wie vor
in Deutschland. In Frankreich wuchs der
Umsatz mit rund 1.200 Kunden im letz-
ten Jahr von 40 auf 45 Millionen Euro. In
Osterreich stieg der Umsatz von acht auf
neun Millionen Euro, ebenso in der
Schweiz. Beide Nachbarlander haben je
400 Absatzstellen.

,Frankreich bildet bei uns den zweit-
starksten Markt, weil wir dort mit unseren
exklusiven Produkten punkten und viel
Verantwortung durch unsere Marketing-
maBnahmen fiir die Fremdmarken tragen.
Aktuell wachsen wir aber in allen Mark-
ten”, hebt Ulrike Claus hervor.

Bessere Yernetzung und
Qualifizierung

,Durch die Prasenz in vier verschiedenen
Landern mit jeweils eigenen Kunden-
strukturen, spielt auch die interne Ver-
netzung fiir uns eine wichtige Rolle”, sagt
sie. ,Innerhalb der letzten zehn Jahre
wurde nicht nur der Umsatz, sondern
auch die Mitarbeiterzahl auf inzwischen
360 erhoht. Hier sind inzwischen ganz
andere Wege der Kommunikation und
Zusammenarbeit entstanden. Ein fester,
langjahriger Stamm, erganzt durch viele
neue, qualifizierte Mitarbeiter, hat uns die




letzten Jahre wachsen lassen.”

Eine Aufgabe sei es, die Strukturen im Kun-
denservice auf ein Niveau zu bringen, um
einheitlich agieren zu kénnen. Das sei gar
nicht so einfach, denn jedes Land habe
seine eigenen Vorstellungen von gutem
Kundenservice. So gehoren auch insge-
samt 25 Aulendienst-Mitarbeiter zur Fir-
mengruppe Claus, die den direkten Kun-
denkontakt in den jeweiligen Landern pfle-
gen.

Um auch kiinftig fur Veranderungen und
neue Herausforderungen gewappnet zu
sein, finden zweimal jahrlich Strategie-

Claus Reformwaren Service Team
GmbH / Pural Vertriebs GmbH
Kiefernstralle 11

76532 Baden-Baden

Standorte in Deutschland:
Baden-Baden, Dortmund, Fiirsten-
feldbruck

Gesamtumsatz: 165 Mio. €
Kunden: 700 Reformhaduser und
1.400 Naturkostladen in Deutsch-
land, 1.200 Kunden in Frankreich,
400 in der Schweiz, 400 in Oster-
reich und ca. 100 Export-Kunden
Sortiment:

16.500 Produkte (Claus)

8.500 Produkte (Pural)
Lieferanten: ca. 350

Lagerflache mit Neubau:

19.700 Quadratmeter

Fuhrpark: 40 Lkw

workshops statt. Welche Bereiche missen
weiterentwickelt werden? Woran muss in-
tensiver gearbeitet werden? Rund 20 Mit-
arbeiter legen die wichtigsten Ziele fiir das
nachste halbe Jahr fest.

In den Workshops sei auch der grofRe
Platzbedarf ermittelt und so der anste-
hende Neubau des Lagers in Baden-Baden
angestollen worden, sagt sie. Um der stei-
genden Nachfrage gerecht zu werden,
wird in diesem Jahr eine alte Lagerhalle
mit 1.800 Quadratmetern abgerissen und
eine neue mit 5.000 Quadratmetern in-
klusive Kiihlhaus errichtet. Die gesamte
Lagerflache in Baden-Baden betrdgt dann
13.200 Quadratmeter.

Kunftig will Ulrike Claus auch das Ange-
bot an Ausbildungspldtzen und Weiterbil-
dungsmoglichkeiten erweitern. Neben
GroR- und AuBenhandelskaufleuten und
Lagerlogistikern sollen dann auch ange-
hende IT- und Speditionskaufleute den
Weg ins Unternehmen finden. Vielver-
sprechend klingt fiir sie zudem der neue
duale Studiengang Deutsch-Franzosisches
Management in Karlsruhe.

Heinz Claus widmet sich
Regionalitat

Auch wenn er schon eine groRe Verant-
wortung abgegeben hat — ganz aus dem
Unternehmen  zurtickziehen will sich
Heinz Claus noch nicht. Seine neueste
Herzensangelegenheit ist es, neben Bio
und Fair Trade kiinftig vermehrt regionale
Produkte ins Sortiment mitaufzunehmen.
Dafiir ist der 75-ahrige auf der Suche nach
regionalen Kooperationspartnern, deren
Produkte tiber die Aulenldger und Platt-
formen in Deutschland, Frankreich, Oster-
reich und der Schweiz vertrieben werden
sollen.
,Wenn ich es schaffe, eine modellhafte
Struktur aufzubauen, konnen wir das Pro-
jekt multiplizieren. Technisch sind jeden-
falls alle Voraussetzungen gegeben”, sagt
er. Seine Freude und Energie, mit denen er
bereits seit tiber 50 Jahren Ideen zukunfts-
orientiert umgesetzt hat, lassen keinen
Zweifel aufkommen, dass ihm auch das
gelingen wird. In einem kann er sich je-
denfalls sicher sein: Durch die Weitergabe
seines Engagements und Weitblicks an die
zweite Generation, steht dem erfolgrei-
chen Familienunternehmen eine vielver-
sprechende Zukunft bevor.

Sina Hindersmann
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yViel
Geschmack.

Und Bio.”

Bio Nudeln vom Feinsten,
natiirlich ohne Zusatzstoffe.
100% Bio-Hartweizengriefs,
frisches Trinkwasser

und sonst nichts.

www.zabler.de




