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STAINLESS STEEL

mit einem Lacheln“.

Lastwagen fahren vor, laden
Maschinen ab oder ausge-
diente Regale auf. Zeichnun-
gen auf dem Boden geben
an, wo die neuen Anlagen
stehen sollen. Und erste Ma-
schinengehause vermitteln
einen Eindruck von den zu-
kinftigen Aktivitaten. Die frU-
here Lagerhalle von Paul
Meijering Stainless Steel in
Zaltbommel erhalt derzeit ein
komplett neues Innenleben.

Bearbeitung

Nur wenige Schritte von der
heutigen Firmenzentrale und
dem nagelneuen Edelstahlla-
ger entfernt, baut ein kleines
Team das neue Bearbeitungs-
zentrum auf. Wie immer bei
Paul Meijering verlauft die Ar-
beit zielstrebig, effektiv und
mit Bedacht - vor allem aber
ohne Stress. Wie soll der neue
Maschinenpark  aussehen?
LWir starten zunachst mit ei-
nem Rohrlaserschneider und
einem Flachbettlaser, zwei Ab-
kantpressen und einer
Schleifmaschine zum Entgra-
ten, Prazisionsschleifen und
Kantenverrunden®, berichtet
Meijering.

»AUf dieser Basis starten wir,
dann muss sich das Geschaft
schrittweise entwickeln. Wir
wollen auch in diesem Be-
reich das gleiche Qualitatsni-
veau bieten wie im Handel,
das ist unser Anspruch.” Mit
dem neuen Angebot richtet
sich das Unternehmen in er-
ster Linie an Kunden aus fol-

Entgraten, Prazisionsschleifen und Kantenverrunden:

Im Spotlight: Paul Meijering Stainless Steel

Der nachste Schritt

Schneiden, Sagen, Abkanten, Biirsten und Entgraten: Paul
Meijering Stainless Steel bietet ab Oktober die komplette
Bandbreite der Bearbeitung von Rohren und Blechen an.
Damit bedient der Grof3shandel in Edelstahl und Sonderle-
gierungen ein komplett neues Segment. ,Wir sind jedoch
kein Lohnschneider“, stellt Griinder und Geschaftsfiihrer
Paul Meijering klar. Zudem hat das Unternehmen mit Sitz
im niederlandischen Zaltbommel sein Angebot an Sonder-
legierungen erweitert. Seit Kurzem sind beispielswiese
auch Rohre im Werkstoff Incoloy 825 im Sortiment. Diese
nachsten Schritte sind bei dem Unternehmen wie immer
kundengetrieben. ,,Wir horen auf unsere Kunden und ent-
wickeln uns dementsprechend weiter”, erklart Paul Meije-
ring. Und das alles gemaf3 der Firmenphilosophie ,,Qualitat

genden Branchen: Lebens-
mittelindustrie, Behalter- und
Apparatebau, Molkereien
und chemische Industrie.
LWir sprechen sowohl Be-
standskunden als auch po-
tenzielle Neukunden an.”

Los geht's im Oktober. Das
zustandige Team wird der-
zeit geschult. Ein langjahri-
ger Mitarbeiter, der Uber
umfassende Erfahrung in
der Edelstahlbearbeitung
verfugt, bildet hierfir inter-
ne Nachwuchskrafte aus.
Zudem muss der Vertrieb
geschult werden, damit die
neuen Leistungen auch an
den sprichwortlichen Mann
gebracht werden kénnen.

Flexibel

Verarbeitet werden sollen
ausschlieBlich Materialien
aus eigenen Lagerbestan-
den. ,Zur Verdeutlichung: Wir
sind kein Lohnschneider. Wir
wollen unseren heutigen und
kunftigen Kunden noch mehr
Service bieten”, stellt der Fir-
menchef klar. Das heifit:
Kunden koénnen nicht nur
hochwertige Bleche und Roh-
re, Fittings und Flansche be-
stellen, sondern auch fertig
bearbeitete = Komponenten
ordern. Fir Paul Meijering
Stainless Steel ein bedeuten-
der Entwicklungsschritt.
Unverzichtbar ist auch hier
die fur das Unternehmen ty-
pische Flexibilitat: ,Wenn bei-
spielsweise kurzfristig Pro-
dukte geschnitten werden

Das Abkanten ist ein wichtiger Bestandteil der Bearbeitungsmoglichkeiten. Fotos (7): Paul Meijering Stainless Steel

mussen, konnen die Kunden
angeben, welche Teile sie zu-
erst benétigen. Dann liefern
wir nacheinander gemaf den
Prioritaten.”

Flexibel auf individuelle Kun-
denwlinsche reagieren: Die-
se Philosophie bestimmt
seit dem ersten Tag die DNA
des Unternehmens - und
bildet die Grundlage fir den
Erfolg. ,Erst gestern hat ein
Kunde nach 16 Uhr noch 72
Meter Rohre bestellt. Heute
Morgen um 8 Uhr konnte er
sie abholen®, beschreibt Ver-
triebsmitarbeiter Karim Rig-
hi ein typisches Beispiel. 95
Prozent aller Bestellungen
verlassen das Lager sogar
noch am selben Tag. Auch
hier gehen die Mitarbeiter
mit Eilbestellungen relaxt
um - der vollautomatischen
Lagerhaltung sei Dank.

Effizienz

Vor wenigen Jahren hat das
Unternehmen eine 11.500
Quadratmeter grofle Halle
komplett neu errichtet. Das
Herzstlick bildet eine vollau-
tomatische Lagerlogistik, die
eine schnelle und fehlerfreie
Kommissionierung und
Einlagerung gewahrleistet.

Die neue Schleifmaschine macht‘s moglich.

Dank der hochgradigen Au-
tomatisierung konnen weni-
ger Mitarbeiter mehr Bestel-
lungen verarbeiten als zuvor.
Das gleiche Prinzip hat Paul
Meijering auch im Vertrieb
eingefuhrt: Dort kdnnen die
Sales-Experten mit Unter-
stitzung modernster Soft-
ware 25 Prozent mehr An-
gebote pro Tag abgeben als
zuvor. Effizienz in allen Be-
reichen: Darauf ist das ge-
samte Unternehmen ausge-
richtet - vom Vertrieb Uber
das Lager bis zur Logistik.

Apropos Logistik: Fur den
reibungslosen Transport der
Ware hat Paul Meijering eine
Flotte eigener LKW aufge-
baut. Die schnelle und kor-
rekte Lieferung ist neben der
Produktqualitdt schlieflich
das zweite Hauptargument
fur den Kauf. ,Auf Wunsch
liefern wir auch in neutralen
weiflen Fahrzeugen, vor al-
lem wenn wir Kunden unse-
rer Kunden ansteuern. Die
Fahrer tragen dann neutrale
Kleidung ohne Firmenlogo.
Das ist flr uns eine Selbst-
verstandlichkeit, verdeut-
licht Paul Meijering. Schlief3-
lich gehdéren Handler zur
groflten Kundengruppe. Ob

eigene LKW, neutrale Fahr-
zeuge oder die Transporter
der Kunden: Fir alle Fracht-

beférderungen bietet die
neue Lagerhalle beste Vor-
aussetzungen.

Konzipiert wurde der neue
Komplex Ubrigens nach Pla-
nen von Paul Meijering per-
sonlich. ,Ich weif3 schlie-
lich genau, was wir
brauchen, hatte das gesam-
te Innenleben vor Augen®,
begrindet der Geschafts-
fihrer den Verzicht auf ei-
nen externen Architekten.
Genauso hort er umgekehrt
seinen Mitarbeitern zu. So
werden Entscheidungen, die
den Arbeitsbereich seines
Teams betreffen, mit den
Beschaftigten  zusammen
besprochen. Wie wirden sie
das tun? Was wirden sie
verandern? ,Der Mitarbeiter
im Lager oder an der Ma-
schine weif3 besser, was
funktioniert und was nicht
klappt, als ich, ist Paul Mei-
jering Uberzeugt. Dafur halt
er den direkten Draht zum
Team, lasst sich beispiels-
weise taglich im Lager
blicken. Diese Arbeitsweise
starkt die Loyalitat der Be-
schaftigten.

Modernste Technik kommt beim Abkanten zum Einsatz.



Karim Righi ist der neue Experte flr Spezialitaten.

Loyalitat

Uberhaupt: Loyalitat ist eine
weitere wichtige Saule der
Firmenphilosophie. Das gilt
aber nicht nur fur Arbeitge-
ber und Arbeithehmer, son-
dern genauso fur Kunden
und Zulieferer. ,Wir haben
einen langjahrigen Kunden
in Island, den zwischenzeit-
lich niemand mehr beliefern
wollte. Statt ihn im Stich zu
lassen, haben wir auch in
schweren Zeiten weiter zu
ihm gestanden. Das hat uns
der Kunde nicht vergessen,
das schafft Loyalitat”, be-
tont Meijering die enorme
Wichtigkeit der Kundenbe-
ziehung. Eine Bedeutung,
die weltweit zahlt: Nicht um-
sonst exportiert das Unter-
nehmen mittlerweile in 55
Lander zwischen Skandina-
vien und Afrika.

Die gleiche Loyalitat zeigt
das Unternehmen auch bei
Lieferanten. ,Die Zulieferer
werden heutzutage von
Grofkunden haufig ausge-
presst. Davon halte ich gar
nichts. Wir bleiben auch un-
seren Lieferanten treu.”
Dennoch muisse man als
Handler naturlich kritisch
prifen, wo man einkaufe.
Meijering: ,Bei den Edel-
stahlgiten 304 oder 316
sieht man manchmal, dass
die Preise fur europdische
Produkte teilweise doppelt
so hoch sind wie fur asiati-

sche Produkte. Daflr gibt es
eigentlich  keinen  guten
Grund.” Das haufig vorge-
brachte Qualitatsargument
kann er hier nicht nachvoll-
ziehen. ,Wir haben noch nie
Probleme mit asiatischen
Standardprodukten gehabt.”
Anders verhalt es sich bei
Spezialitaten. Hier setzt er
allein auf europaische, japa-
nische oder US-amerikani-
sche Produkte. In diesem
Bereich, so Meijering, seien
die asiatischen Anbieter
eben noch nicht so weit.

Sonderlegierungen

Den Sektor der Sonderlegie-
rungen hat das Unterneh-
men in diesem Jahr erneut
ausgebaut. Neu im Sortiment
sind beispielsweise nahtlose
Rohre im Werkstoff Incoloy
825. Diese Produkte hat Paul
Meijering seit dem Frlhjahr
2018 im Lager. Es handelt
sich dabei um eine Nickel-Ei-
sen-Chromlegierung mit klei-
nen Zusatzen an Molybdan,
Kupfer und Titan. Diese Kom-
bination, so heifit es in der
Werkstoffbeschreibung, ver-
leihe Incoloy 825 einen er-
hohten Grad an Korrosions-
bestandigkeit unter rauen
Umgebungsbedingungen.
Die Legierung sei besonders
bestandig gegenuber Umge-
bungen mit Schwefel- und
Phosphorsauren/Alkalien
unter sowohl oxidierenden

als auch reduzierenden Be-
dingungen. Schon langer im
Portfolio fuhrt das Unterneh-
men Werkstoffe wie Inconel
625, Inconel 601, Hastelloy
C276 oder Modenl K500.
Auch Duplex-Guten wie Lean
Duplex und Superduplex ge-
hoéren zum Sortiment.

Als Spezialist fir Sonderlegie-
rungen ist Karim Righi einge-
stellt worden. ,Bei den Spezia-
litaten lauft das Geschaft

Eine Branche, die in den ver-
gangenen Jahren fur Zuliefe-
rer nicht gerade zu den lukra-
tivsten zahlte. Aufgrund des
niedrigen Olpreises wurde
kaum investiert. Die grofen
Ol und Erdgasgesellschaften
haben sich Uberwiegend
auf die Wartung der beste-
henden Anlagen fokussiert
und neue Projekte zurlck-
gestellt.

Aufgrund  der  geringen
Nachfrage haben viele An-
bieter von Sonderlegierun-
gen ihre Vorrate herunterge-
fahren - oder sich ganz aus
dem Markt zurlickgezogen.
Fir Paul Meijering ein
Grund, erst Recht in diesen
Bereich zu investieren. ,In
der Finanzkrise sind wir ge-
gen den Trend gewachsen.
Warum? Weil wir als einer
der wenigen jederzeit alles
liefern konnten®, blickt Mei-
jering zurlck. Die Entwick-
lung in diesem Jahr gibt ihm
erneut Recht: Die gute Kon-
junktur in der Ol- und Gas-
branche hat der Edelstahl-
und Spezialstahlindustrie
immensen Auftrieb verlie-
hen. Wer jetzt schnell und
qualitativ hochwertig liefern
kann, ist vorne dabei. Wie
Paul Meijering...

Bearbeitetes Blech - die perfekte Oberflache.

vollig anders als beispielswei-
se bei den Edelstahlblechen®,
weifd Meijering aus Erfahrung.
Deshalb sei die Expertise sei-
nes neuen Vertriebsmitarbei-
ters so wertvoll.

Ol- und Gasindustrie

Produkte aus diesen Hochlei-
stungswerkstoffen  werden
insbesondere in der Ol und
Gasindustrie  nachgefragt.

Auch komplexe Konturen lassen sich mit dem Laserschneider leicht anfertigen.

Kundenorientiert

Wer bei dem Unternehmen
immer vorne mit dabei ist,
sind die Kunden. ,Womit ist
dem Kunden am besten ge-
holfen?“ Diese Frage steht
bei Paul Mejering am Anfang
jedes Geschafts. Standard-
bleche? Nahtlose Rohre?
MafRgefertigte Komponen-
ten? Alle Prozesse im Unter-
nehmen sind darauf ausge-

Geschnitten und geschliffen.

richtet, die Kundenwiinsche
schnell und zielgerichtet zu
erflllen. Auch das Sortiment
orientiert sich ausschliefilich
an den Anforderungen des
Marktes. ,Die Kunden be-
stimmen letztlich, was wir
einkaufen.”  Auf  dieser
Grundlage bilden rostfreie
Bleche und Rohre, Fittings
und Flansche in jeweils meh-
reren Materialgliten das
Hauptgeschaft von Paul Mei-
jering Stainless Steel. Eine
Strategie, mit der das Unter-
nehmen jedes Jahr im zwei-
stelligen Bereich wachst.

Familiare Atmosphare

Bei allem Wachstum hat
Paul Meijering Stainless
Steel den Charakter eines
Familienunternehmens bei-
behalten. ,Hier lauft vieles
anders als bei anderen Un-
ternehmen®, berichtet Rig-
hi. Flache Hierarchien, fami-
lidre Atmosphare, eigene
Kantine, und jeder Mitarbei-
ter fahrt ein Dienstfahrzeug.
Ein Gesamtpaket, das bei
den Mitarbeitern gut an-
kommt - von der KOchin bis
zum Vertriebsleiter.

Vor diesem Hintergrund hat
Paul Meijering auch keine
Probleme, neue Krafte anzu-
heuern. ,Der Arbeitsmarkt ist
natlrlich angespannt. Man
muss deshalb offen sein und
auch Menschen aus anderen
beruflichen Bereichen oder
mit einem anderen kulturel-
len Hintergrund eine Chance
bieten. Damit haben wir sehr
gute Erfahrungen gemacht”,
berichtet der Geschaftsfuh-
rer. AuBerdem bekomme
jeder die Moglichkeit, sich
weiterzuentwickeln. Dabei
entdecken die Beschéftigten
oftmals selber verborgene
Talente.

Mittlerweile  besteht das
Team aus rund 60 Mitarbei-
tern. ,Und wir haben noch nie
jemanden entlassen mus-
sen”, ist Meijering stolz. Statt
Druck und Stress sind Spafd
und gute Laune fur Paul Mei-
jering zwei Zutaten, die der
Arbeit erst die richtige Wirze
verleihen. ,Qualitdt mit ei-
nem Lacheln“ eben...

Frank Wobbeking




