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Ob Alloys vom säurebeständi-
gen 1.4435-Edelstahl oder 
andere Legierungen aus 
Edelstahl, Titan und Nickel - 
auf der Metallhandelsplatt-
form ECONOXX.COM kom-
men Ver- und Einkäufer 
zusammen. Dabei handelt es 
sich nicht um einen klassi-
schen Online-Shop, erklärt 
André Hempel. „ECONOXX ist 
mehr ein Outlet. Wir unter-
stützen unsere Kunden da-
bei, das enorme und bisher 
brachliegende Potenzial im 
Lager zu erkennen und nicht 
mehr benötigte Sonderlegie-
rungen sowie übriggebliebe-
nen Edelstahl zu attraktiven 
Konditionen zu verkaufen. 
Hiermit unterscheiden wir 
uns grundsätzlich von den 
sonst bekannten klassischen 
Platzhirschen im Bereich der 
Online-Händler.“ Dies wird 
schnell bei einer Betrachtung 
sowohl der Marktfelder als 

Im Spotlight: ECONOXX.COM

ECONOXX.COM Pionier im 
Internetmetallhandel

Wenn Unternehmen für 
hochwertige Metalle re-
spektive Werkstoffe kei-
ne Verwendung mehr ha-
ben, landen diese allzu 
häufig als „Ladenhüter“ 
im Warenlager auf dem 
Schrott. ECONOXX.COM, 
ein Geschäftsbereich von 
Hempel Special Metals, 
hat einen Sonderlegie-
rung- und Edelstahl-On-
line-Marktplatz für dieje-
nigen geschaffen, die 
wertvolle Überschüsse 
sowie Restmaterialien aus 
dem Bereich Edelstahl, 
Nickel- und Titanlegierun-
gen kaufen oder verkaufen 
möchten. Edelstahl Aktu-
ell hat sich mit André Hem-
pel über die Plattform, die 
vom Start-Up zu einem Ge-
schäftsbereich mit Allein-
stellungsmerkmal avan-
cierte, und das Verhältnis 
zwischen Ökologie und 
Ökonomie sowie Synergien 
unterhalten.

auch bei der Herangehens-
weise deutlich. „Der typische 
Internet-Händler des „Prima-
ry-Marktes“ liefert sich mit 
seinen Mitbewerbern eine 
Preisschlacht. Die Digitalisie-
rung wird eingesetzt, um Ko-
sten des Händlers zu redu-
zieren. Dennoch erkennt 
man die ganz klare Tendenz: 
Je niedriger der Produkt-
preis ist, desto höher sind 
die anteiligen Transportko-
sten. Hier stimmt schlicht-
weg das Preisgefüge nicht. 
ECONOXX.COM hingegen be-
treibt diese Kanibalisierung 
aufgrund der völlig anderen 
Ausrichtung nicht.“ 

Nachhaltigkeit
„Der Name ECONOXX.COM 
steht für die Kombination 
aus Ökologie und Ökono-
mie“, so André Hempel. „Der 
ökologische Aspekt liegt dar-
in, dass Hochleistungsmate-

unserer Kunden liegt sehr 
viel Kapital, das bereits in 
Projektkalkulationen einge-
flossen ist. Es ist einfach zu 
sagen, dass dieses Stück-
blech bereits „verdient“ hat, 
aber aufgrund der Größe 
nicht mehr so einfach ver-
käuflich ist. Anstatt abzu-
schreiben und in den Schrott 
zu geben, kann man es zu 
einem wesentlich besseren 
Preis auf unserer Handels-
plattform verkaufen. Eine 
Win-Win-Situation.“ 

Neuer Markt
„Die Idee für ECONOXX.COM 
verfolgen wir nun seit rund 
zehn Jahren. Zunächst war 
es nur ein klassisches Start-
Up. Es wurden Marktanaly-
sen und Kundenbefragun-
gen betrieben.“ Doch bereits 
bei den Marktanalysen wur-
de es schwierig. „Wir hatten 
es hier mit einem Markt zu 
tun, der eigentlich noch 
nicht erschlossen und analy-
siert war“, so Hempel. „Als 
Unternehmen hat es uns 
das am Anfang schwer ge-
macht. Eine Analyse sowohl 
des „Primary-“ als auch des 
„Schrottmarkts“ stellt kein 
Problem dar. Doch schon 
eine wirtschaftliche Ein-
schätzung des „2. Wahl 
Marktes“ ist aufgrund von 
Undurchsichtigkeit kaum 
möglich. Einen „Outlet-
markt“, sprich wo die „La-
denhüter“ gehandelt wer-
den, gab es schlichtweg 
nicht.“ Ohne eine solche 
Analyse war es zunächst 
auch schwierig, Investoren 
von der Idee zu überzeugen. 

Doch anstatt das Unterfan-
gen aufzugeben, führte das 
junge Unternehmen Kun-
denbefragungen durch. 
„Das enorme Potential des 
Marktes wurde uns durch 
die Befragungen von unse-
ren Kunden deutlich. So 
werden beispielsweise beim 
Bau eines Flugzeugs nur ein 
Bruchteil des geplanten 
Materials tatsächlich auch 
verwendet. Viel Material 
bleibt in der Zulieferkette 
hängen.“ Auf Basis der 
Befragungen konnte man 
im Endeffekt einen Schätz-
wert des brachliegenden 
Kapitals errechnen. „Am 
Ende aller Recherchen und 
Befragungen kamen wir 
auf einen Wert, der im nied-
rigen einstelligen Prozentbe-
reich des Primärmarktes 
lag, aber immer noch, allei-
ne für Europa, bei einer gu-
ten Milliarde € lag.“

Eigenverantwortung und 
Service
Die ersten Prototypen der 
Plattform wurden in engen 
Abstimmungen mit Kunden 
entwickelt. Jeder Kunde hat 
sein eigenes ERP-System 
und im Normalfall geht eine 
Synchronisierung der Lager-
bestände mit der Plattform 
bspw. über eine Excel-Pro-
grammierung als Schnitt-
stelle. „Doch auch hier stie-
ßen wir schnell an unsere 
Grenzen, weil wir die Kom-
plexität unterschätzten.“ Ei-
nerseits mussten die Para-
meter für die Übernahme 
aus den ERP-Systemen 
stimmen und einzeln pro-

rialien schlichtweg zu schnell 
auf dem Schrott landen. Ein 
Umstand, den jeder Anla-
genbauer oder Rohrsteller 
kennt. Sei es als Restware 
oder aufgrund von Mindest-
bestellmengen. Auf der an-
deren Seite benötigt ein an-
deres Unternehmen für ein 
Projekt nur eine „Kleinst-
menge“, wie zum Beispiel 
ein Stückblech. Anstatt die-
ses nun erst zu recyceln, 
neu zu produzieren und 
dann wieder mit einer Min-
destbestellmenge auf dem 
Markt zu platzieren, bringt 
ECONOXX.COM Angebot und 
Nachfrage direkt zusam-
men. Die Einsparung von 
Ressourcen ist enorm.“ Ne-
ben dem ökologischen As-
pekt bietet ECONOXX.COM 
auch einen großen ökonomi-
schen Vorteil, erläutert Hem-
pel weiter am Beispiel des 
Stückbleches: „Im Lager 
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Econoxx-Marktplatz: Angebote nach Produktegruppen.

Econoxx-Angebote: übersichtlich in Tabellenform am Beispiel Alloy 59. 

 Eins der vielen Econoxx-Lager.

Econoxx-Service: Ein aus einem Econoxx-Restblech wasserstrahlgeschnittenes Teil.

grammiert werden und an-
dererseits mussten die Be-
stände vom Kunden gepflegt 
werden. „Bitter war es an-
fangs, wenn wir Ware für ei-
nen Verkäufer eingestellt 
hatten, sich ein Käufer ge-
meldet hat, aber die Ware 
bereits anderweitig verge-
ben oder schlichtweg be-
reits dem Schrott zugeführt 
wurde. Wir liefen zunächst 
entweder der Ware oder den 
benötigten Informationen 
hinterher.“ Ab diesem Zeit-
punkt entschied man sich, 
dass der Kunde seinen Be-
stand auf der Plattform sel-
ber pflegen muss. „Die Platt-
form benötigte mehr 
Angebote. Daher bieten wir 
inzwischen eine interessan-
te Dienstleitung an: Wir nen-
nen es die Lagerverwaltung 
von Liquidations- und Rest-
posten.“ Bei diesem Vor-
gang gibt der Kunde seine 
Ware an ECONOXX.COM in 
Konsignation, unabhängig 
vom Lagerort. Für das Ein-
richten und die Beratung 
wird eine Servicegebühr fäl-
lig. Im Gegenzug übernimmt 
ECONOXX.COM für den 
Verkäufer das gesamte Ver-

kaufsmanagement der 
Ware - inklusive einer frei-
bleibenden Preiseinschät-
zung. „Einen Einfluss auf 
die Preise, die der Kunde 
erzielen will, nehmen 
wir aus kartellrechtlichen 
Gründen selbstverständ-
lich nicht, sondern geben 
nur eine freibleibende Indi-
kation“, betont André Hem-
pel und ergänzt: „Um einen 
größtmöglichen Gewinn zu 
erzielen, setzen unsere Kun-
den den Preis der Ware eh 
meist höher an.“ Mittels ei-
nes „Verhandlungsbuttons“ 
auf der Homepage können 
dann Ver- und Einkäufer mit-
einander über den Preis ver-
handeln. „Nimmt ein Kunde 
unseren Service in An-
spruch, sind die Verhandlun-
gen natürlich ebenfalls in-
klusive. In der Zwischenzeit 
ist unser ERP-System mit 
der Handelsplattform tech-
nisch so verbunden, dass es 
jeden Tag eine Synchronisie-
rung der Systeme gibt, so 
dass wir sicherstellen kön-
nen, dass das Angebot aktu-
ell ist und alle Informationen 
vollständig und richtig sind. 
Indem wir die Ware des 

Kunden im Rahmen des La-
gerverwaltungsauftrages 
auf unser System nehmen, 
muss er sich nicht mehr 
kümmern.“ Die Vermitt-
lungskommission bleibt 
gleich, wie bei allen Transak-
tionen zehn Prozent des Ver-
kaufswertes. Übrigens blei-
ben die Marktteilnehmer, 
Käufer und Verkäufer, im-
mer anonym. ECONOXX.COM 
prüft alle Registrierungen, 
bevor die Teilnehmer auf die 
Plattform zugelassen wer-
den. „So wird die Glaubwür-
digkeit und Qualität der 
Plattform sichergestellt.“ 

Synergien
Hempel Metals und 
ECONOXX.COM sind klar im 
Marktauftritt voneinander 
getrennt, nutzen jedoch 
Synergien – dies ist auch 
für die Kunden von Vorteil. 
Um die Abwicklung der 
Transaktionen kümmern 
sich erfahrene Hempel-
Mitarbeiter an den ver-
schiedenen Standorten, 
was die Internationalisie-
rung der Handelsplattform 
fördert. „Selbstverständ-
lich bekommen Nutzer von 

ECONOXX.COM, die gleichzei-
tig Hempel-Kunden sind, ih-
ren gewohnten Kredit.“ Doch 
nicht nur hier liegt der Vorteil 
für den Kunden. „Sollte ein 
Kunde auf ECONOXX.COM 
zwar sein gewünschtes Mate-
rial finden, aber die Menge ist 
nicht ausreichend, so kann er 
es natürlich direkt bei Hempel 
Metals anfragen und erhält 
umgehend ein entsprechen-
des Angebot. Solche Anfragen 
bekommen wir dann auch 
häufig direkt über unsere 
Chatfunktion. Der Kunde 
kann somit seine Bestellung 
kombinieren.“ 

Dienstleistungen
Weitere Vorteile, die die Kun-
den aus der Synergie zwi-
schen Hempel Metals und 
ECONOXX.COM ziehen, sind 
sowohl das Schneiden als 
auch der Transport der ge-
kauften Materialien. „Der On-
line-Service erfolgt ebenfalls 
durch Hempel, sodass der 
Kunde auf höchste Präzision 
und Qualität vertrauen kann.“
ECONOXX.COM bietet aktuell 
die Möglichkeit, die Ware 
selbst abzuholen oder zu ver-
senden. „Je nach Standort 
des Käufers wickeln wir den 
Transport über unsere loka-
len Hempel Metals Niederlas-
sungen ab. Die Kosten wer-
den dann auch direkt mit in 
das Angebot eingebunden.“ 
Damit will das Unternehmen 

immer einen schnellen und 
sicheren Transport garantie-
ren und gleichzeitig für Trans-
parenz sorgen. „Aktuell be-
merken wir, dass wir sehr 
viele Anfragen aus Ost-Euro-
pa und Indien bekommen“, 
so André Hempel. Besonders 
fallen hier auch immer wieder 
Sammelbestellungen auf, die 
mit Standardware von Hem-
pel aufgefüllt werden. „Ein-
käufer schauen natürlich erst 
auf ECONOXX.COM und ver-
suchen eine größtmögliche 
Menge an Ware zu guten 
Konditionen dort zu bekom-
men, damit sich die Trans-
portkosten rechnen.“

Potentiale
Der größte Teil der Ware, 
die auf ECONOXX.COM an-
geboten wird, kommt aus 
Europa. André Hempel ist 
sich sicher: „Wir haben 
mit ECONOXX.COM einen 
interessanten Markt mit 
riesigem Potential er-
schlossen und sind aktu-
ell die einzigen, die die-
ses Angebot-Nachfrage 
Bedürfnis abdecken kön-
nen. Die Handelsplatt-
form wird permanent wei-
terentwickelt: Als nächstes 
stehen Schrottangebote 
auf der Agenda. Wir wer-
den berichten.“ 

Facts & Figures
• Hempel Special Metals 

begann mit der Entwick-
lung 2012/13 und stellte 
die Plattform 2014 online

• Metallhandelsplattform für Liquidationsbestände, 
Reststücke und 2te-Wahl Ware in rostfreiem Edel-
stahl, Nickellegierungen und Titan

• Anonym und kostenlos Material inserieren
• Durchschnittlich 3.500 Besucher im Monat
• 894 registrierte Nutzer weltweit; 80 % aus Europa
• Knapp 100 Anbieter haben Material online gestellt 
• Über 5.000 Positionen mit einem Gesamtwert von 

über € 3 Mio. sind auf der Plattform
• Mehr als 70 verschiedene Käufer pro Jahr generie-

ren im Schnitt 200 Transaktionen  
• „Conversion Rate“: 0.45 % – Zielgröße > 3 %
• Abwicklung der Transaktionen durch lokale und 

erfahrene Ansprechpartner an sieben internationa-
len Standorten in Europa und Asien


