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rff Rohr Flansch Fitting Handels GmbH
Mit Service und Kompetenz in die Zukunft

Selbst dort, wo sich vieles um genormte Produkte
dreht, kann man weitaus mehr erreichen als nur den
soliden Standard. Das zeigt die Erfolgsgeschichte des
Unternehmens rff Rohr Flansch Fitting Handels GmbH:
Als Handelshaus fiir Rohre, Flansche, Rohrformteile und
Rohrzubehor hat der Mittelstéandler vor allem mit ge-
normten Produkten zu tun. Dennoch ist es rff nachhal-
tig gelungen, sich im Marktsegment klar abzuheben -
wie genau, das verrieten die beiden Geschaftsfiihrer
Hartmut Bottche und Michael Allexi im Gesprach mit

Edelstahl Aktuell.

Die Welt ist im Wandel. Die
Digitalisierung revolutioniert
viele Bereiche des Lebens,
gleichzeitig machen geopoli-
tische Krisen das Leben un-
sicherer. Gerade in Zeiten
permanenter Veranderun-
gen und eines sich verschar-
fenden Wettbewerbs gewin-
nen Kontinuitat und Zuver-
lassigkeit an zusatzlichem
Wert. All das bietet rff sei-
nen Geschaftspartnern mit-
hilfe eines Dreiklanges aus
unveranderlich bester Pro-

che auf den Punkt. Michael
Allexi, seit Anfang des Jahres
ebenfalls Geschéftsfuhrer,
erganzt: ,Mit der Beratungs-
kompetenz unserer Mitar-
beiter sowie einem hohen
Lieferservice und innovativen
Serviceleistungen bieten wir
unseren Kunden ein ,Rund-
um-Sorglos-Paket’ wie kaum
ein anderer Anbieter in unse-
rem Marktsegment.*

Ein wesentliches Erfolgs-
geheimnis des  mittel-
standischen Unternehmens:

»Fur uns geht es nicht nur darum, dem Kunden einen
Flansch oder ein Rohr zu liefern. Es geht vielmehr darum,
dem Kunden einen zusatzlichen Mehrwert zu bieten,
der ihm die tagliche Arbeit erleichtert.“

duktqualitat, innovativem
Kundenservice und gleich-
bleibend hoher Beratungs-
kompetenz. Gleichzeitig be-
obachtet das Unternehmen
mit Hauptsitz im stdwest-
lich von Bremen gelegenen
Stuhr die neuesten Trends
stets aufmerksam und
bleibt Neuerungen gegen-
Uber aufgeschlossen - um
seinen Geschaftspartnern
auch kunftig eine hohe Pro-
duktqualitat und beste Be-
ratung zu fairen Preisen bie-
ten zu kénnen.

Leistungsstarker Partner
LWir sehen uns als qualifi-
ziertes Handelshaus und leis-
tungsstarken Partner unse-
rer Kunden®, bringt es rff-
Geschaftsfuhrer und  Fir-
mengrunder Hartmut Bott-

Hartmut Bottche

Service als zentrales Unter-
scheidungsmerkmal. ,Fur
uns geht es nicht nur da-
rum, dem Kunden einen
Flansch oder ein Rohr zu
liefern. Es geht vielmehr
darum, dem Kunden einen
zusatzlichen Mehrwert zu
bieten, der ihm die tagliche
Arbeit erleichtert”, erklart
Bottche. Das gesamte Leis-
tungsspektrum des Hauses
rff sei darauf ausgerichtet,
dem Kunden die richtige
Losung zu bieten - eben
in Form jenes besagten
»~Rundum-Sorglos-Paketes”.

Strenge
Zulassungsverfahren
Natlrlich schliet umfas-
sender Service auch diver-
se Bearbeitungsmdglichkei-
ten der Materialien ein.

Die beiden Geschaftsfiihrer Hartmut Bottche (rechts) und Michael Allexi. Fotos: rff

L,LZusammen mit unseren
langjahrigen Partnern sind
wir in der Lage, alle Formen
der mechanischen Bearbei-
tung an Flanschen und
Rohrformteilen  kurzfristig
abzubilden. Mit der zweiten
Sageanlage, die wir Anfang
2016 in unserem Zentralla-
ger Beucha / Leipzig instal-
liert haben, sind wir auch im
Bereich der Rohre gut auf-
gestellt und kénnen noch

BER T

gen - wie Anarbeitungen,
Stempeln, Markieren und
Verpacken von Material -
sei rff in der Lage, kurzfris-
tig auf den Bedarf seiner
Kunden einzugehen. Mi-
chael Allexi: ,Schnelle Reak-
tionszeiten sind in der heuti-
gen Zeit ein entscheidender
Faktor, um mit dem Kunden
ins Geschaft zu kommen.”

Doch ohne die erforderliche
Produktqualitat hatten Ser-

it

ren kdnnen, betont Fuhrken.
»,Mit umfangreichen Waren-
eingangsprufungen, die weit
Uber das geforderte Maf3 hin-
ausgehen,  dokumentieren
wir diesen hohen Anspruch.
Bei der Attestierung der Ware
machen wir ebenfalls keine
Kompromisse®“, so Fuhrken.
Erst wenn das Material ein-
wandfrei geprift und doku-
mentiert ist, wird es fur den
Verkauf freigegeben.

Dank einer Vielzahl an Bearbeitungsmaéglichkeiten - wie etwa die beiden Sageanlagen - kann das Unternehmen
noch flexibler auf Kundenwiinsche reagieren.

flexibler auf Kundenwdn-
sche reagieren®, sagt Bott-
che. Auch aufgrund der zu-
satzlichen  Serviceleistun-

Seit der Firmengriindung erhielten mehr als 200 junge Menschen eine Ausbildung bei rff. So auch die zehn Jung-
kaufleute, die vor einem Jahr mit ihrer Ausbildung begannen.

vice und Beratung allein we-
nig Wert. Das weif3 auch Bott-
che: ,Das Thema Material-
qualitat ist fir uns von ent-
scheidender Bedeutung. Als
Teil der Firmenphilosophie
steht das Haus rff fiir die Lie-
ferung hochwertiger Produk-
te.” Dass dies keinesfalls lee-
re Worte sind, verdeutlicht
Jens Fuhrken, zu dessen Auf-
gaben als Leiter IMS (Inte-
grierte Managementsysteme)
auch das Qualitdtsmanage-
ment gehort: ,Alle Lieferan-
ten unterliegen einem stren-
gen  Zulassungsverfahren.
Partner, die mit uns zusam-
menarbeiten wollen, werden
von der ersten Bestellung ein-
gehend geprift und audi-
tiert.“ Aufgrund der globalen
Markte und der sich daraus
ergebenden  geografischen
Entfernung arbeite rff nur mit
zertifizierten Herstellern zu-
sammen, die einen hohen
Qualitatsstandard  garantie-

Hochste Qualitat
Dementsprechend wundert
es nicht, dass rff Gber eine
beeindruckende Reihe von
Zulassungen und Zertifika-
ten verflgt, die hochste
Qualitat bezeugen. Darun-
ter sind ebenso DIN EN ISO
9001 und DIN EN 1ISO
14001 wie das QM-System
nach DGRL 2014/68/EU
oder die Umstempelverein-
barung gemaf DIN EN 764-
5 Abschnitt 6. Zudem ist
das Unternehmen TUV-zu-
gelassener Bearbeiter ge-
mafl AD 2000 Merkblatt
WO.

Die Erfolgsgeschichte des
Handelshauses rff begann
1976. Damals grundete
Bottche das Unternehmen
in Stuhr. Zuvor hatte er Er-
fahrungen als Verkaufer flr
Flansche im Grofsraum Bre-
men gesammelt. ,Zu Be-
ginn waren wir zu dritt -
neben meiner Frau und mir



Die Materialqualitat ist von entscheidender Bedeutung: Edelstahlflansche

gab es noch einen weiteren
Mitarbeiter”, erinnert sich
Bottche.

Kontinuierlicher Ausbau

Der erste Standort war eine
1.000 Quadratmeter grofRe
Lagerhalle mit Buro, die sich
bereits im Gewerbegebiet
Brinkum-Nord befand. Der
Umzug in den heutigen Fir-
mensitz in der Carl-Zeiss-
Strafe fand Anfang der
80-Jahre statt. Dann ging al-

des Standortes Beucha /
Leipzig mit den beiden Rohr-
kassettenlagern, die Uber
eine Gesamtkapazitat von
3.700 Lagerplatzen verfu-
gen, sicher dazu“, weif} Bott-
che. SchlieRlich erfolgte der
Bezug der erweiterten Buro-
flachen in Stuhr / Bremen im
Sommer 20009.

Hochwertige Produkte
LWir verflUgen Uber zwei
Zentrallager mit einem gro-

Blick auf den Hauptsitz in Stuhr / Bremen mit vier Verkaufsabteilungen
und dem Zentrallager fiir Rohrverbindungen

les Schlag auf Schlag: 1984
wurden die Standorte Er-
krath / Diisseldorf und NUrn-
berg gegrindet. Im Jahr
1991 kam der Standort
Leipzig dazu (der Neubau in
Beucha / Leipzig erfolgt
1995). Der Standort Mann-
heim besteht seit 2008.

Im April 2009 erfolgte die
Einweihung des Neubaus
des Rohrkassetten-Lagers in
Beucha/Leipzig, der bis heu-
te die groRte Einzelinvestition
in der Firmengeschichte ist.
,0bgleich es viele kleine Mo-
saiksteine gibt, die das groRe
Ganze zu dem gemacht ha-
ben, was es heute ist, gehort
der kontinuierliche Ausbau

Im April 2009 erfolgte die Einweihung des Neubaus des Rohrkassetten-

en Produktportfolio und
einer gut eingespielten Logis-
tik mit eigenem Fuhrpark®,
hebt Allexi hervor. ,Damit
setzen wir ein klares Zei-
chen in Richtung Kunden-
service.“ Gerade die hohe
Flexibilitat bei der Dispositi-
on sowie die Gewadhrung
hochster Lieferzuverlassig-
keit gegenuber den Kunden
sprachen aus Unterneh-
menssicht daftr, bei der
Auslieferung auch weiterhin
groftenteils auf die firmen-
eigenen Fahrzeuge zu set-
zen. ,Unsere Kunden haben
uns zu der Entscheidung,
den Fuhrpark zu erneuern,
gratuliert und den Lieferser-

Lagers in Beucha/Leipzig, der bis heute die grofte Einzelinvestition in der

Firmengeschichte ist.

vice von rff in diesem Zu-
sammenhang gelobt, freut
sich Béttche.

Das durchaus organische
Wachstum des Unterneh-
mens zeigt sich jedoch auch
noch in einer anderen Hin-
sicht: Seit der Firmengrin-

Digitalisierung als Chance
und Herausforderung

Der tiefgreifende Wandel
der Mérkte zeige sich auch
darin, dass Faktoren wie
Kleinlosigkeit, Preisvolatili-
tat und Marktransparenz
heute eine viel grofkere Rol-
le spielten als noch vor eini-
gen Jahren. ,Das Tagesge-
schaft ist kleinteiliger ge-
worden und die Reaktions-
zeiten haben sich verkirzt.
Des Weiteren sind Projekte
im Markt hart umkampft.
Der Preisdruck hat sich,
aufgrund des gestiegenen
Wettbewerbs, verscharft”,
fasst Allexi zusammen.

Eine weitere Herausforde-
rung sei die begonnene Digj-
talisierung der Branche, in
der jedoch auch eine gene-
relle Chance liege, betont Al-
lexi: ,,Derzeit ticken viele Uh-
ren in der Branche noch ana-
log. Von einem digjtalisierten
Geschaft kann also nicht die
Rede sein.“ Dennoch wurden
sich die Anzeichen mehren,
die Geschaftsvorgange ver-
starkt digital abzubilden. ,Bis
auf wenige Vorreiter im Markt
sind wir allerdings von einem

,»Online-Losungen miissen bestehende Vertriebswege
sinnvoll erganzen. Die Beratungskompetenz wird in
Zukunft noch mehr Gewicht bekommen.“

dung erhielten mehr als 200
junge Menschen eine Ausbil-
dung bei rff. ,Heute sind viele
Positionen in unserem Haus
mit ,Eigengewachsen' be-
setzt, sagt Bottche. ,Damit
das auch in Zukunft so ist,
werden wir die Aus- und Wei-
terbildung der Mitarbeiter nie
vernachlassigen.“ Denn ,\Wis-
sen‘ sei das Fundament je-
des Unternehmens. ,Wir le-
gen viel Wert darauf, dass
unsere  Mitarbeiter  das
Wachstum von rff aktiv be-
gleiten”, so Bottche weiter.

Treue Dauerkunden

Auch wenn sich die beiden
Geschaftsfihrer Uber das
bisherige Wachstum freu-
en, sind sie sich vollkom-
men einig: Wachstum darf
nur bei gleichbleibend ho-
hem Lieferservice erfolgen.
,Das haben wir uns als qua-
lifiziertes Handelshaus mit
hochwertigen Produkten
und treuen Dauerkunden
zur Maxime gemacht®, hebt
Battche hervor.

Gerade bei der aktuellen
Marktsituation stellt Wachs-
tum eine besondere Her-
ausforderung dar. Das weif’
auch Allexi, wenn er sagt:
,Wir befinden uns nach wie
vor in einem schwierigen
Marktumfeld. Die meisten
Branchen, die wir beliefern,
befinden sich im Krisenmo-
dus. Der lagerhaltende Han-
del bewegt sich weiterhin im
Zentrum des  Sturms‘.*“
Dazu passe, dass die Kun-
den sich abwartend verhiel-
ten, aber von einer positi-
ven Tendenz flir die zweite
Jahreshalfte sprachen.

Michael Allexi

Jdigitalen Markt’ noch weit
entfernt”, lautet Allexis Ein-
schatzung. Die Herausforde-
rung bestiinde darin, sowohl
Geschaftspartner als auch
Mitarbeiter in diesen Prozess
einzubeziehen, weif} Bottche:
,Nur ein gut durchdachtes
Konzept, das den Mehrwert
in den Fokus stellt, kann auf
Dauer funktionieren.”

Mehrwert fiir den Kunden

Die Chancen, die sich aus
der Digjtalisierung ergaben,
lagen in der Méglichkeit, die
Kunden langfristig an sich zu
binden, erganzt Allexi: ,Dazu
mussen sich dem Kunden
allerdings Moglichkeiten er-
geben, die er heute in dieser
Form noch nicht hat. Insbe-
sondere hier steht der Mehr-
wert im Zentrum des Tuns.“

Klares Zeichen in Richtung Kundenservice: Bei der Auslieferung setzt rff
auch weiterhin auf firmeneigene Fahrzeuge.

Anstatt also allein auf die
Digitalisierung zu setzen,
bevorzugen Boéttche und Al-
lexi eine ausgewogene Mi-
schung zwischen digitalen
und gewohnten Vertriebs-
wegen. ,Es ist fur uns ein
wichtiges Kriterium, dass
der Kunden beim Materi-
aleinkauf  zwischen ver-
schiedenen Madglichkeiten
entscheiden kann®, so Alle-
xi. ,Letztendlich kann er am
besten beurteilen, welche
die beste Losung fur ihn ist.
Hierbei bieten wir ihm un-
terschiedliche Optionen, die
wir mit dem Ausbau unserer
Onlineplattform ,Mein rff* in
Zukunft weiter verbessern
werden.”

Am Puls der Zeit

Fur Allexi steht fest: Die fort-
schreitende Digitalisierung
der Vertriebswege erfordert
sinnvolle  Losungen, die
dem Kunden Mehrwert bie-
ten. ,Online-Lésungen mus-
sen bestehende Vertriebs-
wege sinnvoll erganzen. Die
Beratungskompetenz  wird
in Zukunft noch mehr Ge-
wicht bekommen®, verrat
Allexi.

So wird einmal mehr deut-
lich: Das Handelshaus rff
bleibt dicht am Puls der Zeit,
stets willens und fahig, sich
neuen Zeiten und Herausfor-
derungen anzupassen. Und
dennoch bleibt sich rff bei
aller Fahigkeit zur Wandlung
stets treu - und damit wei-
terhin eine verlassliche Gro-
e in der Branche.

Philipp Isenbart

Auf einen Blick: rff

Gesellschaftsform:
Geschaftsfuhrer:
Grundungsjahr: 1976

Ausrichtung;:

GmbH

Hartmut Bottche und Michael Allexi

nach DIN, DIN EN und ASME/ASTM

Markte:

Mut ist gefragt

Hans Jurgen Kerkhoff
brachte es anlasslich des
zweiten Niedersachsi-
schen Stahldialogs auf
den Punkt: Gerade jetzt
bedUrfe es mutiger politi-
scher Entscheidungen, um
die Wettbewerbsfahigkeit
der deutschen Stahlindus-
trie zu erhalten, betonte
der Prasident der Wirt-
schaftsvereinigung Stahl.
Wie recht er damit hat,
zeigt ein Blick auf die
Branchenlage: Die nach
wie vor unbewaltigte Im-
portkrise, bedenkliche Pro-
tektionismus-Trends und
ein zunehmend rigider
EU-Emmissionsrechtehan-
del werden zu immer gro-
Reren Herausforderungen
fir die deutsche Stahlin-
dustrie. Darum ist die deut-
sche Bundesregierung
mehr denn je gefragt,
um zeitnah im Sinne der
vielen Beschaftigten in
der Stahlbranche und ihrer
Zulieferer zu handeln.
Hoffen wir das Beste!

Philipp Isenbart
Chefredakteur
Edelstahl Aktuell

Handelshaus fur Rohre, Flansche, Rohrformteile und Rohrzubehor

Industrieller Rohrleitungs-und Anlagenbau, Behalter- und Apparatebau,

Chemie-, O und Gasindustrie, Kraftwerkstechnik und Schiffbau

Umsatz 2016:
Mitarbeiter:

Standorte:

108 Millionen Euro

Rund 380, darunter gut 30 Auszubildende

Hauptsitz in Stuhr / Bremen mit vier Verkaufsabteilungen und dem

Zentrallager fir Rohrverbindungen. Zentrallager fir Rohre und Ver-
kaufsstandort in Beucha / Leipzig, sowie weiteren Verkaufsstandorten
in Erkrath / DUsseldorf, Mannheim und Nurnberg

Lagerkontingent:

Website:

14.000 Tonnen

www.rff.de




