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STALATUBE: Mit maßgeschneiderten Lösungen zum Erfolg

Von Kopf bis Fuß auf Kunden eingestellt
Allen Grund zum Feiern hat das finnische Unternehmen 
STALATUBE: Der auf hochentwickelte Edelstahlhohlpro-
file und -komponenten spezialisierte Hersteller kann auf 
45 erfolgreiche Geschäftsjahre zurückblicken, von de-
nen das letzte sogar das bislang Zweitbeste in der Fir-
mengeschichte ist. Edelstahl Aktuell sprach mit Marke-
tingdirektor Sami Packalén und Vertriebsleiter Gerard 
Stolk über ein besonders erfolgreiches Jahr 2016, das 
jüngste Highlight der Firmengeschichte und darüber, 
was STALATUBE dem deutschen Markt zu bieten hat.

Von Philipp Isenbart

Wer rastet, der rostet. Glückli-
cherweise trifft dieses Sprich-
wort ebenso wenig auf das 
finnische Unternehmen STA-
LATUBE zu wie auf seine brei-
te Palette äußerst korrosions-
beständiger Hohlprofile und 
Komponenten aus Edelstahl, 
Duplex und Lean Duplex. 
Denn Stillstand ist bei STALA-
TUBE ein Fremdwort. „Wir 
sind nicht ‚nur‘ ein aufrichti-
ges und kundenorientiertes 

Unternehmen, sondern auch 
sehr beweglich. Und genau 
das merken unsere Partner“, 
konkretisiert Sami Packalén, 
CMO, Marketing- und Ver-
kaufsdirektor bei STALATUBE. 
Ein Blick auf die vielen Mei-
lensteine in der 45-jährigen 
Firmengeschichte gibt ihm 
ebenso recht wie die Ent-
wicklungen in der jüngsten 
Zeit. 
Das bislang neueste Highlight 
des renommierten Unterneh-
mens ist eine mobile Anwen-
dung für die Hohlprofilopti-
mierung STALAFIT. Hinter die-
sem Namen verbirgt sich ein 

spezielles Tool, womit sich die 
individuelle Suche nach dem 
optimalen Hohlprofilrohr noch 
schneller und einfacher ge-
staltet. Quasi im Handumdre-
hen wählt der Kunde das ge-
wünschte Material, die ent-
sprechenden Abmessungen 
und die passende Tragfähig-
keit aus. Informationen über 
Querschnitteigenschaften 
und Biegefestigkeit für alle 
Optionen runden das Bild ab.

„Obwohl gerade die mobile 
Anwendung von STALAFIT 
recht neu ist, haben wir 
schon einiges an Feedback 
bekommen“, sagt Packalén: 
„Wir freuen uns, dass wir äu-
ßerst positive Reaktionen 
von unseren Kunden erhal-
ten, die die Anwendung sehr 
interessant und nützlich 
finden.“

Kundenorientiert und 
zuverlässig
An Serviceangeboten wie 
dem Hohlprofiloptimierungs-
Tool STALAFIT zeigt sich die 
starke Kundenorientierung 

Zentrale und Produktion im fi nnischen Lahti. Fotos (5): STALATUBE

Marketingdirektor Sami Packalén Vertriebsleiter Gerard Stolk

des Unternehmens. „Unser 
Erfolgsgeheimnis ist die stän-
dige Weiterentwicklung unse-
res Produktportfolios in Ver-
bindung mit unserem Ser-
viceangebot. Was aber eben-
so wichtig ist: Wir hören un-
seren Kunden zu und suchen 
gemeinsam mit ihnen nach 
Lösungen für ihre Bedürfnis-
se“, verrät Packalén. „Unsere 
Grundhaltung ist: Wir stellen 
uns wirklich auf unsere Kun-
den ein. Wir wollen grund-
sätzlich eine Lösung für und 
mit unseren Kunden finden.“
Neben Kundenorientierung 
zählt Zuverlässigkeit zu den 
Grundwerten der Firmenphi-
losophie. „Was wir verspre-
chen, das halten wir auch“, 
bringt es Packalén auf einen 
einfachen Nenner. „Natürlich 
ist uns auch die gleichblei-
bend höchste Qualität unse-
rer Produkte wichtig – sowie 
Flexibilität, damit wir weiter-

hin den Kundenbedürfnissen 
in gewohnt hohem Maße 
entsprechen können.“
Der Erfolg gibt den Finnen 
recht: Das Jahr 2016 war in 
Bezug auf das Ergebnis von 
mehr als sechs Millionen 
Euro netto das Zweitbeste in 
der Geschichte von STALA-
TUBE. Fragt man Packalén 
nach den Gründen für das 
bemerkenswerte Ergebnis, 

so lautet seine Antwort, das 
sei auf viele Faktoren zu-
rückzuführen: „Zum einen 
haben wir einige Früchte un-
serer langjährigen Arbeit ein-
gefahren. Es zahlt sich zuse-
hends aus, dass wir den 
Schwerpunkt immer stärker 
auf Spezialisierungen gelegt 
und den Kunden noch mehr 

in den Mittelpunkt gestellt 
haben. Natürlich hat uns 
aber auch die Entwicklung 
des Marktes geholfen: Die 
Preise haben sich erholt und 
die Nachfrage ist gestiegen, 
was sich ebenfalls positiv 
ausgewirkt hat.“
Nicht nur aufgrund seines 
großen Produktportfolios ist 
STALATUBE auch insbeson-
dere für den deutschen 

Markt sehr interessant, weiß 
Gerard Stolk, Vertriebsleiter 
der niederländischen Sales-
Niederlassung von STALATU-
BE: „Wir bieten eine große 
Auswahl von Vierkantroh-
ren – von klein bis groß, dünn 
bis dick, Fixlängen und Ser-
vice. Neben Standardrohren 
bietet STALATUBE Stalargo-
rohre (gekantet mit 2 Näh-
ten), geschnittenen Flach-
stahl und auch geschweißte 
Profile an.“ Doch das Sales-
Team hat sogar noch mehr zu 
bieten: „Wir sind sehr nah am 
deutschen Markt, sprechen 
die Sprache und verstehen 
die Mentalität“, sagt Stolk. 
Der deutsche Markt zeichne 
sich dadurch aus, dass es 
dort nicht nur große Volumi-
na gäbe, sondern auch viele 
interessante Projekte, verrät 
Stolk. „Vertrauen ist wichtig, 
und Qualität wird hier noch 
immer geschätzt. Natürlich 
zählt die Preisgestaltung, 
sie steht aber nicht immer im 
Vordergrund.“

Produkt- und 
Servicequalität
Neben der Produktqualität 
ist der Service von entschei-
dender Bedeutung, betont 
Stolk: „Persönliche Kontakte 
sind uns sehr wichtig. 
Schließlich ist es wertvoll, zu 
wissen, was man an einan-
der hat.“ Ein Markenzeichen 
von STALATUBE ist die sehr 
hohe Liefergenauigkeit, vor 
allem im Projektgeschäft. 

„Wir sind sehr nah am deutschen Markt, sprechen die 
Sprache und verstehen die Mentalität.“ 

Gerard Stolk

„Wir hören unseren Kunden zu und suchen gemeinsam 
mit ihnen nach Lösungen für ihre Bedürfnisse.“ 

Sami Packalén
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Volle 
Auftragsbücher

Gute Nachrichten: Die all-
gemeine Wirtschaftslage 
verbreitet beste Stim-
mung, Experten sehen die 
deutsche Wirtschaft auf 
direktem Wege in die 
Hochkonjunktur. Volle Auf-
tragsbücher sorgen auch 
in der deutschen Edel-
stahlbranche für Zuver-
sicht. Seitens des Maschi-
nenbaus besteht eine 
hohe Nachfrage nach 
Langprodukten. Auch das 
boomende Bauhauptge-
werbe lässt auf eine pros-
perierende Nachfrage 
nach Edelstahlprodukten 
hoffen. Doch die niedrigen 
Legierungszuschläge drü-
cken empfindlich auf die 
Stimmung. Nach mehrmo-
natigem Sinkflug scheint 
sich das Blatt jedoch zu 
wenden: Es gibt Anzei-
chen für den langersehn-
ten Anstieg. Der Nickel-
preis scheint sich zu erho-
len, sodass die Legie-
rungszuschläge für Auste-
nite wieder höher ausfal-
len könnten.

Philipp Isenbart
Chefredakteur
Edelstahl Aktuell

Daten und Fakten

Unternehmen: Stalatube Oy

Gegründet: 1972

Zentrale und 
Produktion: Lahti, Finnland

Vorstand: Jukka Nummi

Mitarbeiter: 100

Produkte:  Edelstahl-Hohlprodukte, Edelstahl-Flachstahl und -Profile, 
Flachstangenprofile 

Branchen:  Bauindustrie, Lebensmittel- und Getränkeindustrie, Wasser und 
Abwasser, Offshore sowie Öl- und Gasindustrie, Transport- & 
Automobilindustrie, Maschinenbau, Nuklearindustrie 

Export:  Mehr als 90 Prozent 

Umsatz:  90 Millionen Euro 

Website:  www.stalatube.com

Quarto ist unsere Passion

Mehr Produktinformationen unter: www.hw-inox.de
24h Service:     +49 / 2102 / 70077-0

STALATUBE hat sich auf die Fertigung hochentwickelter Edelstahlhohlpro-
fi le und -komponenten spezialisiert.

Ein kleiner Ausschnitt aus einer breitgefächerten Produktpalette. Foto: STALATUBE/ Henrik Kettunen

I-Träger vervollständigen STALATUBEs Angebot an bautechnischen Produkten.

„Wir sind unseren Kunden 
gegenüber immer absolut 
ehrlich – das ist uns wichtig. 
Besteht der Kunde etwa auf 
einem Liefertermin, den wir 
nicht garantieren können, 
verzichten wir lieber auf den 
Auftrag.“ Lieferzeiten für La-
gerbestellungen seien auch 
wichtig, aber da komme es 
meistens auf den Preis an. 
Die Lieferzeit für neugefer-
tigte Produkte beträgt laut 
Stolk vier bis sechs Wochen. 
„Auf Wunsch bieten wir auch 
Vormaterial aus der EU an“, 
so Stolk. Als europäischer 
Hersteller fertige STALATUBE 
seine Rohre ausschließlich 
in der EU, lediglich die Coils 
kämen nicht immer aus 
der EU.
Welche Produkte werden in 
Deutschland vor allem ange-
fragt? „Wir konzentrieren 
uns auf den Verkauf von 
Konstruktionsrohren im mitt-
leren Bereich (ab 50 x 50 x 
3 mm bis 150 x 100 x 6 mm 
und größere Vierkant-und 
Rechteckrohren bis 300 x 
300/400 x 200 x 12 mm), 
die aus den Werkstoffen 
1.4301 und 1.4571 gefertigt 
sind.“ Gerade als Pionier auf 
dem Gebiet dickwandiger 
und großer Rohre habe STA-
LATUBE international Be-
kanntheit erlangt, weiß 
Stolk: „Wir waren weltweit 
der erste Rohrhersteller, 
der Rohre bis 300 x 300 x 
12 mm vom Coil herstellen 
konnte.“

Teamarbeit als 
Geschäftsmodell
Egal ob im Vertrieb oder in 
der Produktion: Bei STALATU-
BE arbeiten alle Mitarbeiter 
hart daran, gute Lösungen 
zusammen mit den Kunden 
zu finden, sagt Packalén: 
„Wichtig ist uns die Fähig-
keit, im Team arbeiten zu 
können, denn genau das ist 
unser Geschäft. Schließlich 
haben wir sehr komplexe 
Projekte und sehr spezielle 
Produkte. Zudem legen wir 
Wert auf eine positive Atmo-
sphäre.“
Wer so viel Wert auf durch-
gehend höchste Produktqua-
lität legt wie STALATUBE, 
für den ist das Thema 
„Qualitätskontrolle“ besonders 
wichtig: „Selbstverständlich 
haben wir all die neuesten 
Qualitätssysteme. Sicherheit 
und Qualität werden bei uns 

ganz groß geschrieben“, be-
tont Packalén. Das zeigt sich 
unter anderem auch daran, 
dass das Unternehmen eine 
eigene Abteilung für seine 
Produktsicherheit hat, die 
eine konstante Qualitätssi-
cherung und -entwicklung 
gewährleistet. „Zudem nut-
zen wir die neuesten Compu-
terprogramme, überhaupt 
ist es uns sehr wichtig, beim 
Thema Digitalisierung auf 
dem neuesten Stand zu 
sein. Das Feedback unserer 
Kunden in Verbindung mit 
unserem Analyse-System ist 
die Grundlage für die Weiter-
entwicklung unserer Pro-
duktqualität“, so Packalén.

Attraktiver Partner
Wo Qualität, Verlässlichkeit 
und Liefertreue einen so ho-
hen Stellenwert haben, da 
kommt auch den Lieferan-
ten eine besondere Bedeu-
tung zu: „Zu unseren Part-
nern zählen wir nicht nur 
unsere Kunden, sondern 
auch unsere Lieferanten“, 

klärt Packalén auf. „Als ser-
viceorientiertes Unterneh-
men brauchen wir Lieferan-
ten, denen wir vertrauen 
können und die uns zuver-
lässig versorgen. Wir wollen 
ein attraktiver Partner sein – 
und ein Unternehmen, mit 
dem andere Firmen gerne 
zusammenarbeiten wollen!“
Doch wo sieht Packalén das 
größte Entwicklungspoten-
zial? „Obwohl es im Öl- und 
Gasbereich im Vergleich 
zum sehr aktiven Vorjahr in 
diesem Jahr eher wenige 
Aufträge gab, werden die 
Projekte in den nächsten 
beiden Jahren voraussicht-
lich wieder zunehmen“, ist 
sich der Insider sicher. Im 
Bauwesen verzeichne man 
eine positive Entwicklung, 
ebenso in der Prozessindus-
trie und bei den Schwerma-
schinen. „Generell gilt: Viele 
derzeitige Investitionen sind 
Erneuerungsinvestitionen. 
Vor allem Europa hatte in 
den vergangenen Jahren mit 
einer Investitionsschwäche 
zu kämpfen. Dadurch ist es 
zu einem Investitionsrück-
stand gekommen, der nun 
aufgearbeitet werden 
muss“, verrät Packalén.

Ermutigende 
Verbesserungen
Trotz der volatilen Lage geht 
Packalén davon aus, dass 
sich auch das Jahr 2017 wei-
terhin gut entwickelt: „Be-
reits im vergangenen Jahr 
hat es vor allem auf dem US-
Markt ermutigende Verbes-
serungen gegeben, und nun 
scheint es, dass sich auch 
Europa  in eine ähnliche 
Richtung entwickelt. Nach 

einer Zeit der Herausforde-
rungen haben wir den Ein-
druck, dass sich auch die Si-
tuation in Europa erholt, und 
dieser Trend scheint glückli-
cherweise anzuhalten“, so 
Packalén.
Dennoch haben die Zeiten 
wirtschaftlicher Unbestän-
digkeit die Kunden merklich 
geprägt, weiß der Marketing-
direktor: „Ich denke, dass 
die meisten Kunden auf-
grund der Preisschwankun-
gen der vergangenen Jahre 
sehr vorsichtig geworden 
sind. Zweifellos hat die teils 
unglaubliche Talfahrt der 
Preise alle Player im Busi-
ness sehr geprägt.“

Neuer Branchentrend
Auch die künftige Entwick-
lung bewertet Packalén bei 
aller gebotenen Vorsicht op-
timistisch: „Die gute Ent-
wicklung, die im letzten Jahr 
begann, hat sich fortgesetzt. 
Der Trend geht nach oben, 
jedoch sprechen wir nicht 
von einem übermäßig hohen 
Anstieg bezüglich der Nach-
frage oder der Preise. Das 
Wachstum ist stabil, jedoch 
erfolgt es in kleineren Schrit-
ten. Kurzum: Wir haben eine 
positive Sicht auf die Markt-
lage.“
Positiv bewertet Packalén 
auch einen relativ neuen 
Branchentrend, der sich zu-
sehends verstärkt – Schwarz-
rohre zunehmend durch 
Lean Duplex und andere 

Spezialstähle zu ersetzen: 
„Es hat diesbezüglich ein 
ganz neues Denken einge-
setzt: Früher verglich man 
nur die Materialkosten und 
gab deshalb nicht selten dem 
billigeren Schwarzstahl den 
Vorzug. Im Gegensatz dazu 
berücksichtigen heutzutage 
die meisten Unternehmen 
neben den reinen Anschaf-
fungskosten auch die War-
tungs- und Betriebskosten. 
Ich denke, es ist einer der 
großen Trends der Zukunft, 
dass die Lebenszykluskosten 
stärkere Berücksichtigung 
finden und in Beziehung 
zu den hohen Wartungskos-
ten gesetzt werden. Gera-
de die Öl- und Gasindustrie 
und das Bauwesen sind 
gute Beispiele für diese 
Entwicklung.“

Edelstahl gehört die 
Zukunft
Und welche Pläne hat STA-
LATUBE für die nächsten 45 
Jahre? „Das ist sehr schwer 
zu sagen, weil das eine 
ziemlich lange Zeitspanne 
ist“, antwortet Packalén. 
„Was wir aber definitiv sa-
gen können: Wir sehen, 
dass Edelstahl eine Zukunft 
hat! Die Nutzung von Edel-
stahl wächst kontinuierlich. 
Kein Wunder: Schließlich 
reden wir von einem sehr 
nachhaltigen Material mit 
einer langen Lebensdauer, 
das zu fast 100 Prozent re-
cycelt werden kann. Und es 
gibt viele Industrien, die Be-
darf an äußerst korrosions-
beständigen Materialien ha-
ben. Kurzum: Edelstahl ste-
hen auch weiterhin gute Zei-
ten bevor!“


