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„2011 war ein bombasti-
sches Jahr. Doch 2012 ist 
sogar noch besser“, berich-
tet Roy. Und auch für die Zu-
kunft ist er zuversichtlich. 
Die Energiewende, so der 
Geschäftsführer, berge gro-
ße Potenziale. „Neue Kraft-
werke müssen gebaut wer-
den. Dafür sind unsere 
Produkte gefragt“, sagt Roy. 
Und davon hat Estaro inzwi-
schen mehr zu bieten als je 
zuvor. Bis vor wenigen Jah-
ren hatte das Unternehmen 
ausschließlich hitzebestän-
dige Rohre auf Lager. Inzwi-
schen vertreibt Estaro auch
Bleche und Rundstähle. 
Warum? „Vom Markt wurde 
der Wunsch an uns heran-
getragen. Es gibt nur weni-
ge Anbieter dafür. Das sind 
Nischen, die die großen Me-
tallhändler nicht mehr oder 
kaum noch anbieten“, er-
klärt Roy. „Unsere Materiali-
en sind nie Schnelldreher, 
somit sind eine Lagerhal-
tung und die damit verbun-
dene Kapitalbindung sehr 
kostspielig. Estaro erfüllt 
die Funktion des Lagerhal-
ters und bietet den Kunden 
dadurch einen Kosten-Nut-
zen-Effekt sowie Flexibilität 
und zusätzliche Serviceleis-
tungen wie Lieferung und 
Anarbeitung.“

Nischenmarkt
Die Konzentration auf die-
sen Nischenmarkt zahlt 
sich aus. Im Laufe der Jahre 
hat Estaro die Produktpalet-
te nicht nur in der Breite er-
weitert, sondern vor allem 
auch in der Tiefe. „In eini-
gen Bereichen bieten wir 
eine sehr hohe Abdeckung. 
Diese Strategie werden wir 
auch weiterhin verfolgen.“ 
Das führt vor allem dazu, 
dass sich das Unternehmen 
auf den Verkauf kleiner 
Mengen konzentriert. „Der 
Verkauf von zwei Tonnen ei-

nes Produkts ist eher die 
Seltenheit, aber im Hause 
Estaro zählt mehr die Quali-
tät als die Quantität“, so 
Roy.

Kleine Mengen, große 
 Qualität: Die Produkte von 
Estaro werden für die an-
spruchsvollsten Anwendun-
gen genutzt: in der petro-
chemischen Industrie, im 
Indus trieofenbau, in der Ze-
mentindustrie, im Wärme-
anlagen- und Müllverbren-
nungsanlagenbau – gemäß 

dem Firmenslogan „Wir ge-
hen für Sie durch die Hölle.“ 
„Die Kunden stammen 
überwiegend aus dem Han-
del. Insgesamt haben wir 
einen großen Anteil Stamm-
kunden.“ Im Laufe der Jahre 
ist die Kundenstruktur deut-
lich internationaler gewor-
den. „Seit wir häufiger auf 
Messen ausstellen, haben 
wir vermehrt Anfragen aus 
dem Ausland zu verzeich-
nen“, berichtet der Ge-
schäftsführer. Die Zahl der 
Bestellungen ist vor allem 
aus den europäischen 
Nachbarländern gestiegen, 
aber auch aus der Türkei. 
„Selbst Länder wie Malaysia 
und Australien standen 

schon mal in den Auftrags-
büchern “

Außendienst
Der überwiegende Teil der 
Kunden stammt aber nach 
wie vor aus Deutschland. 
Diese Kunden werden jetzt 
noch stärker betreut. Dafür 
hat Estaro erstmals einen 
Außendienstmitarbeiter ein-
gestellt. „Er besucht die 

Kunden vor Ort, berät sie 
und präsentiert unsere 
neue Produktpalette. Das 
kommt sehr gut an.“ Noch 
besser kommt die starke 
Lieferfähigkeit des Unter-
nehmens an. „Wir können 
Anfragen umgehend bear-
beiten und die gewünschten 
Produkte schnell und unbü-
rokratisch liefern.“

Lagerfläche verdoppelt
Die verschiedenen Maß-
nahmen haben dazu ge-
führt, dass Estaro in den 
vergangenen Jahren erheb-
lich gewachsen ist. Eine 
 Entwicklung, die sich mitt-
lerweile auch im Firmenge-
lände widerspiegelt. „Die 

Lagerhalle haben wir ver-
doppelt, die Außenlagerflä-
che sowie die Rangierflä-
chen für LKW vergrößert, 
der Vertrieb ist ausgelagert 
und in ein Nebengebäude 
gezogen“, berichtet Roy. Für 
das Lager wurde ein Hallen-
kran erworben; im Zuge der 
Erweiterung konnte die Ar-
beit mit Gabelstaplern nicht 
mehr bewältigt werden. Zu-

dem wurde in den 
Fuhrpark und die 
interne IT inves-
tiert – um den 
Strom- und Sprit-
verbrauch zu dros-
seln. Die Hallendä-
cher wurden mit 
einer Photovoltaik-
anlage ausgerüs-
tet. „Über den So-
larstrom können 
wir theoretisch un-
seren gesamten 
Energiebedarf de-
cken.“

Darüber hinaus 
wurde das Team 
um mehrere Mitar-

beiter aufgestockt. Die neu-
en Kollegen arbeiten im Ver-
kauf, im Finanzbereich und 
im Lager. Nach den Investi-
tionen in Lager und Logistik 
liegt der Fokus in diesem 
Jahr auf Schulung und Wei-
terbildung. Themen wie La-
dungssicherung und Quali-
tätsmanagement stehen 
dabei im Mittelpunkt. Darü-
ber hinaus stehen die Kom-
plettierung und der weitere 
Ausbau des Produktportfo-
lios im Fokus.

Unabhängig
„Insgesamt haben wir uns 
von einer Handelsvertre-
tung zu einem eigenständi-
gen Unternehmen weiter-

entwickelt“, zieht Roy ein 
Zwischenfazit. „Man kennt 
uns inzwischen im Markt.“ 
Auf dieser Basis soll in den 
kommenden Jahren das La-
ger weiter ausgebaut wer-
den. Schritt für Schritt, so 
der Geschäftsführer, sollen 
die Materialauswahl und 
die Abmessungsvielfalt ge-
steigert werden. Dabei gilt 
das Grundprinzip: Alles in 
überschaubarem Rahmen 
und komplett selbst finan-
ziert. „Wir möchten ein ge-
sundes und nachhaltiges 
Wachstum erzielen und da-
bei unsere Unabhängigkeit 
wahren. Gleichzeitig soll un-
sere Organisation flexibel 
bleiben, so dass wir schnell 
auf Kundenwünsche reagie-
ren können. Mit unseren 
Partnern in allen Bereichen 
wollen wir einen gezielten 
Ausbau der Nische hitzebe-
ständige Edelstähle forcie-
ren.“ Für die Energiewende 
und die daraus resultieren-
den Aufgaben ist Estaro 
also gerüstet…  

Frank Wöbbeking

Estaro

Feuerfest 
und flexibel  

Zahlen und Fakten
Name:  estaro GmbH
Firmensitz: Bad Sassendorf
Geschäftsführer: Daniel Roy
Produkte:  Feuerfeste Rohre, Bleche und 

Rundstähle
Branchen:  Petrochemische Industrie, Indus trie-

ofenbau, Zementindustrie, Wärme-
anlagen- und Müllverbrennungs-
anlagenbau

Online aktiv
Neuer Look im Web: Es-
taro hat seine Website 
komplett modernisiert – 
schnörkellos und infor-
mativ. So können alle 
Produktinformationen 
unter dem Button Down-
load heruntergeladen 
werden. Zudem ist das 
Unternehmen inzwi-
schen auch auf Face-
book aktiv. „Die sozialen 
Medien entwickeln sich 
für uns zu interessanten 
Plattformen“, erklärt Da-
niel Roy.   

Lagerfläche verdoppelt, neue Produkte und Werkstoffe 
im Sortiment sowie in Team und Technik investiert: Esta-
ro hat sich kräftig weiterentwickelt. „Vor einigen Jahren 
waren wir noch ein Geheimtipp, inzwischen haben wir 
uns im Markt als Experten für hitzebeständige Edelstahl-
produkte etabliert“, sagt Geschäftsführer Daniel Roy. 
Das Unternehmen mit Sitz in Bad Sassendorf ist lagerhal-
tender Händler für feuerfeste Rohre, Bleche und Rund-
stähle aus Edelstahl. Beliefert wird fast ausschließlich 
der Handel.


