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Spotlight: Voß Edelstahlhandel GmbH & Co. KG

Voß Gruppe Europa erweitert 
Servicepalette durch neue Online Tools

Neue Wege geht das Unternehmen Voß Edelstahlhandel 
in Sachen Kundenservice. Die international tätige Firma 
mit Hauptsitz im niedersächsischen Neu Wulmstorf bie-
tet ihren Kunden – die ausschließlich zur Handelsbran-
che gehören – eine weitere Interaktionsmöglichkeit: Eine 
mehrstufige Online-Tool-Box macht die Beschaffungspro-
zesse noch effizienter, transparenter und einfacher.

Erneut zeigt sich Voß als On-
line-Pionier in seiner Bran-
che. Es ist kaum ein Jahr-
zehnt her, da schlüpfte der 
Händler für Langprodukte 
aus Edelstahl, Aluminium 
und anderen Metallen schon 
einmal in eine Vorreiterrolle. 
Damals bot das Unterneh-
men seinen Kunden erst-
mals eine Online-Verbindung 
als neuen Kommunikations- 
und Vertriebskanal an. Die 
aktuelle Servicemöglichkeit, 
mit der Voß Edelstahlhandel 
nun unter der Webadresse 
https://shop.voss-edelstahl.
com aufwartet, geht jedoch 
weit über einen gewöhnli-
chen Web-Shop hinaus: Ein 
bunter Strauß verschiedener 
Online-Tools bietet dem Kun-
den maßgeschneiderte Mög-
lichkeiten, um seine Beschaf-
fungsprozesse nach seinen 
persönlichen Vorstellungen 
zu gestalten.

Online-Pionier
Aus diesem Grund sprechen 
Markus Fischer und Thor-
sten Studemund, die die 
Unternehmensgeschäfte 
gemeinsam führen, lieber 

von einer „zweiten Generati-
on unserer Online-Tools“ als 
von einem Web-Shop: „Ein 
Web-Shop oder eine Platt-
form ist letztlich etwas, was 
dem Markt offen und damit 
allen angeboten wird – vom 
Händler über den Verarbei-

ter bis hin zum Kundenkreis 
der Privatpersonen“, erklärt 
Fischer. „Dieser Vertriebs-

weg verbietet sich jedoch 
für uns, da die Voß-Gruppe 
heute als Europas größter 
Partner des Handels in die-
ser Branche ausschließlich 
Wiederverkäufer bedient“, 
konkretisiert der Geschäfts-
führer der Bereiche Finan-
zen und EDV.
Bereits früher konnten Kun-
den online Bestände und 
Preisvereinbarungen einse-
hen. Die neuen Tools bieten 
jedoch viel mehr Möglich-
keiten, die weit darüber hin-
ausgehen: Vergleichbar mit 
der Sendungsverfolgung bei 
Einschreiben, bietet ein Tool 
dem Kunden die Möglich-
keit, den Status quo der be-
stellten Ware zu sehen. 
Auch die Anzeigen der Be-
stände der verschiedenen 
Voß-Lager werden nicht nur 
laufend aktualisiert, son-
dern zudem in Kombination 
mit den für die Kunden hin-
terlegten Preisen angezeigt. 
Ein weiteres Glanzlicht ist 
zweifellos die lernende An-
wendung, mit der der Nutzer 
sich individuell Artikelbe-
zeichnungen und -nummern 
erstellen kann, die dann auch 
vom System erkannt und ge-

merkt werden. „Auf diese 
Weise kann der Kunde auf 
unserer Online-Seite mit 

seinen Artikelnummern oder 
Matchcodes arbeiten“, führt 
Fischer aus.

Maßgeschneiderte 
Möglichkeiten
Eine ausgefeilte Suchfunkti-
on mit schnell erfassbaren 
Abbildungen veranschaulicht 
die Produktsuche und hilft, 
Fehler bei der Auswahl zu ver-
meiden. Weitere Vorteile der 
neuen Tool-Box sind die direk-
te Online-Übermittlung von 
Anfragen und Bestellungen 
sowie die Online-Auftragsbe-
stätigung in datenlesbaren 
Formen. Durch eine einfache 
Umwandlung können etwa 
Excel-Daten auf ein CSV-For-
mat reduziert werden, wo-
durch die Integration in die 
Warenwirtschaft der Han-
delspartner ebenfalls verein-
facht werden kann. Zudem 
ermöglichen die Tools die Ein-
sicht in Rechnungen, laufen-
de oder abgeschlossene Auf-
träge und eine reibungslose 
Anforderung von Zertifikaten. 
„Selbst eine nachträgliche 
Anforderung stellt kein Pro-
blem dar“, weiß Fischer.
Die Online-Lösung aus dem 
Hause Voß ist von Anfang 
an mehrsprachig und wird 
damit in allen vom Unterneh-

men betreuten europäischen 
Märkten nahezu zeitgleich an 
den Start gehen. So kann der 
Nutzer zwischen Deutsch, 
Englisch, Französisch und 
Polnisch wählen. Die geplan-
ten Varianten in spanischer 
und portugiesischer Sprache 
befinden sich momentan in 
der Übersetzung.

Tools der zweiten 
Generation
„Letztlich geben wir den Kun-
den mit unserer Online-Tool-
box eine Möglichkeit an die 
Hand, Bestellungen deutlich 
bequemer und effizienter zu 
gestalten“, sagt Fischer. Da-
bei können sich die Nutzer 
auch auf eine Auswahl der 
zur Verfügung stehenden 
Tools beschränken. Mit ande-
ren Worten: Der Kunde kann 
sich nach dem Baukasten-
prinzip seine individuelle 
Tool-Box mit ausgesuchten 
Funktionen zusammenbauen 
lassen. Fischer: „Die Ansprü-
che an die Voß-Gruppe Euro-
pa sind sehr individuell. 
Daher erstellen wir die Online-
Tools als Teil eines umfassen-
den Servicepakets gemein-
sam mit den Kunden.“
Die brandneuen Online-Tools 
lassen sich in sechs Stufen 
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SPOTLIGHT ON

Leuchtende Schönheit: Voß-Lager in der Dämmerung.

Eine mehrstufi ge Online-Tool-Box macht die Beschaffungsprozesse noch 
effi zienter, transparenter und einfacher. 

Die beiden Geschäftsführer Thorsten Studemund (links) und Markus 
Fischer. Fotos (5): Voß Edelstahlhandel

Produkte in rund 8.000 verschiedenen Abmessungen stehen für die Kunden bereit. Lebendige Einblicke in ein Lager der Voß-Gruppe. 
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für die Handelspartner zu-
sammenstellen. „Ziel muss es 
dabei sein, durch die richtige 
Konfiguration unserer Tools 
einen Effizienz-Vorteil für un-
sere Kunden zu schaffen“, 
betont Fischer. „Schnellere 
Information sowie einfache 
und fehlerfreie Datenüber-
mittlung führen zu weniger 
Rückfragen. Damit gewinnen 
unsere Kunden Zeit.“

Effizienter, transparenter, 
einfacher
Schließlich ist der Faktor Zeit 
von wesentlicher Bedeutung, 
wie Fischer erklärt: „In unse-
ren Lagern liegen Produkte in 
rund 8.000 verschiedenen 
Abmessungen. So können 
wir dem Kunden sofort die 
Ware anbieten, die er nicht 
täglich vorrätig hat.“ Damit 
der Zukaufprozess nicht un-
nötig viel Zeit kostet, muss er 
möglichst schnell ablaufen.
Thorsten Studemund, in der 
Geschäftsführung zustän-
dig für Vertrieb und Einkauf, 
verdeutlicht, dass die Onli-
ne-Tool-Box kein Instrument 
zur Absatzsteigerung ist, 
sondern vor allem der Kun-
denbindung dient: „Indem 
wir einen Vertriebskanal er-
weitert haben, bieten wir 
neue Möglichkeiten der Zu-
sammenarbeit mit unseren 
Kunden an.“

Service im Vordergrund
Studemund erklärt: „Die Voß-
Gruppe hat sich inzwischen 
vom Edelstahlhändler zum 
Händlerversorgungszentrum 
für Langprodukte entwickelt. 
Bei uns bekommt man 
täglich in einer Paketlösung 
Produkte aus den Werkstoff-
bereichen Edelstahl, Alumini-
um, Metall und Stahl.“ Dann 
fügt er hinzu: „Unsere neuen 
Online-Tools werden es unse-
ren Kunden im Tagesge-
schäft einfacher machen, die 
heutigen Zukaufgeschäfte 
abzuwickeln.“
Trotz der offensichtlichen 
Vorteile der Online-Tool-Box 
hält Studemund eine aus-
schließliche Nutzung des 
neuen Vertriebskanals für 

äußerst unwahrscheinlich: 
„Die Tools sind einer von 
vielen Vertriebswegen, die 
wir unserem Kunden anbie-
ten. Der Kunde wird letztlich 
über die Art des Kontaktes 
entscheiden.“ Und der be-
vorzugt nicht selten auch 
andere Kontaktwege.
„Gern stellen wir unseren 
kontinuierlich kaufenden 
Partnern das Gesamtpaket 
unserer Möglichkeiten zur 
Verfügung“, sagt Stude-
mund. „Wir haben die Erfah-
rung gemacht, dass wir mit 
echten Partnern den verän-
derten Marktgegebenheiten 
gemeinsam hervorragend 
folgen und sogar gemein-
sam wachsen konnten.“

Wichtiger Mosaikstein
„Wir ändern also nicht un-
ser Geschäftsmodell, son-
dern erweitern es lediglich 
um einen Mosaikstein – 
wenngleich um einen sehr 
wichtigen“, macht Stude-
mund klar. Er fährt fort: „Die 
Grundbausteine einer er-
folgreichen Zusammenar-
beit mit Händlern sind die 
Menschen, mit denen man 
arbeitet, ein interessantes 
Lagerprogramm, moderne 
Prozesse und nicht zuletzt 
eine funktionierende Logis-
tik, die unsere Leistung im 
wahrsten Sinne des Wortes 
auf die Straße bringt.“
Das Unternehmen Voß Edel-
stahlhandel wurde 1979 in 
Neu Wulmstorf bei Ham-
burg von Uwe Voß gegrün-
det. Heute verfügt die Voß-
Gruppe Europa über elf 
Standorte, davon befinden 
sich fünf in Deutschland 
und sechs im europäischen 
Ausland, unter anderem in 
Moskau, Barcelona und 
Lyon. Der Händler für Lang-
produkte beschäftigt rund 
200 Mitarbeiter, etwa die 
Hälfte davon in Deutsch-
land. Die Voß-Gruppe erziel-
te im vergangenen Jahr ei-
nen Umsatz von gut 100 
Millionen Euro und verkauf-
te knapp 40.000 Tonnen 
Edelstahl und Aluminium an 
Kunden in ganz Europa.

Informationen
https://shop.voss-edelstahl.com
Ansprechpartner:
Voß Edelstahlhandel GmbH & Co. KG
Tel. + 49 (0) 40/70 01 65-0
Fax + 49 (0) 40/70 01 65-80
Weitere Informationen: www.voss-edelstahl.com

Bunte Produktpalette: Langprodukte aus Edelstahl, Aluminium und 
anderen Metallen. Foto: Voß Edelstahlhandel
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Beispiel 5: Maschinenbau

High
Quality

Outokumpu: Richtfest der 
Erweiterung in Krefeld

Rund 108 Millionen Euro inve-
stiert Outokumpu derzeit in 
sein Werk in Krefeld. Das be-
tonte der Edelstahlproduzent 
anlässlich des Richtfestes für 
die neue Haubenglüherei. Dr. 
Oliver Picht, Vorstandsvorsit-
zender der Outokumpu Niro-
sta GmbH, läutete gemeinsam 
mit Garrelt Duin, Minister für 
Wirtschaft, Energie, Industrie, 
Mittelstand und Handwerk 
des Landes Nordrhein-Westfa-
len, und zahlreichen weiteren 
Gästen die finale Phase des 
Produktionsausbaus ein.
Für die finnische Outokumpu 
Gruppe ist das NiFO-Projekt 
(NIROSTA Ferrit-Optimierung) 
zum Ausbau der Fertigungska-
pazitäten für Ferrite in Krefeld 
nach eigenen Angaben ein 
entscheidender Schritt, um 
das Unternehmen auf einem 
seiner wichtigsten Märkte 
langfristig wettbewerbsfähig 
aufzustellen. „Bis Ende 2016 

Trafen den Nagel auf den Kopf: Wirtschaftsminister Garrelt Duin, Outokumpu-Betriebsratschef Ralf Heppenstiel, 
Krefelds Oberbürgermeister Frank Meyer und Dr. Oliver Picht, Vorstandsvorsitzender der Outokumpu Nirosta 
GmbH (v.l.n.r.). Foto: Outokumpu

wollen wir unsere bisherige 
Produktion von Düsseldorf-
Benrath nach Krefeld verla-
gern und auf die Fertigung mit 
modernsten Prozesstechnolo-
gien vorbereiten. Mit der ge-
zielten Modernisierung unse-
res Anlagenparks wollen wir 
auch in Zukunft den höchsten 
Ansprüchen unserer Kunden 
an hochwertige Edelstahlgü-
ten gerecht werden“, sagt Dr. 
Oliver Picht.
NRW-Wirtschaftsminister 
Garrelt Duin bekräftigt: „Die 
Stahlindustrie ist ein wichti-
ges Fundament der indus-
triellen Wertschöpfungskette 
in Nordrhein-Westfalen. Der 
Stellenwert der Stahlindustrie 
strahlt weit über unser Bun-
desland nach Deutschland 
und Europa aus; sie ist unver-
zichtbar, um leistungsfähige 
und innovative Industrie in 
NRW zu sichern. Umso mehr 
freue ich mich über diese be-

deutende Investition in Kre-
feld, an deren Umsetzung fast 
ausschließlich heimische Un-
ternehmen beteiligt sind.“
Outokumpu baut in Krefeld die 
Fertigung von ferritischen, rost-, 
säure- und hitzebeständigen 
Güten mit den Arbeitsschritten 
Haubenglühen, Beizen, Kalt-
walzen, Blankglühen und 
Dressieren aus. Die neue, über 
26 Meter hohe Halle der Hau-
benglüherei ist die sichtbarste 
Veränderung auf dem Werks-
gelände. „Zusätzlich bauen wir 
unsere Anlagen in zwei beste-
henden Hallen zu einer soge-
nannten Beizlinie 1600 und 
einer Blankglühlinie 1600 
um“, sagt Picht. „Beide sind 
rund 250 Meter lang und er-
möglichen es uns, hochwertig-
ste, hochglänzende Oberflä-
chen zu produzieren.“
Mitte dieses Jahres soll die 
Produktion den Betrieb auf-
nehmen.

Volle Kraft 
voraus

Hans-Jürgen Kerkhoff hat 
vielen in der deutsche 
Stahlindustrie aus der 
Seele gesprochen: „Die 
Branche ist in schweres 
Fahrwasser geraten“, so 
der Präsident der Wirt-
schaftsvereinigung Stahl. 
Die Rohstoffpreise sind 
im Keller, die Konjunktur 
schwächelt, hinzu kom-
men viele globale Krisen 
und die derzeitige Au-
ßenhandelssituation. Auf 
hohem Niveau ist lediglich 
der Wettbewerbsdruck. All 
das stimmt zwar. Doch 
darüber sollte nicht ver-
gessen werden, dass es 
auch gute Nachrichten 
gibt, die Mut machen. So 
erwartet der BDI ein stabi-
les Wirtschaftswachstum 
von zwei Prozent. Acerinox 
sieht die Zeit gekommen, 
um mit mehreren hundert 
Millionen Euro in Europa 
und die USA zu investie-
ren. Und auch Outokumpu 
investiert mehr als hun-
dert Millionen Euro in sein 
Werk in Krefeld. Man 
werde sich von einem 
schwerfälligen Dampfer in 
eine lebendige Yacht um-
wandeln, sagte Dr. Oliver 
Picht, Vorstandsvorsitzen-
der der Outokumpu Niro-
sta GmbH, anlässlich des 
Richtfestes für die neue 
Haubenglüherei in Kre-
feld. So ist auch schweres 
Fahrwasser schiffbar.  

Philipp Isenbart




