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Paul Meijering BV

Die ideale Erganzung

Was haben eine Eilsendung nach Agypten, mageschneiderte Rohre und speziell entwickelte Transportverpackungen gemeinsam?
Ganz einfach: Sie spiegeln die Philosophie des niederlandischen Edelstahlhandlers Paul Meijering wider — der Kundenwunsch
ist oberstes Gebot. Sein gleichnamiges Unternehmen in Zaltbommel (bei Den Bosch) hat sich auf die Belieferung von Handlern
spezialisiert. ,,Wir sind ein absoluter Nischenspieler, suchen Kooperationen mit Handlern, denen wir einen Mehrwert
bieten konnen“, verdeutlicht der Griinder und Geschaftsfiihrer. Jetzt will er verstarkt auf dem deutschen Markt aktiv werden.

,Service steht flr uns an oberster Stelle.
Warum? Ganz klar: Weil die meisten Handler
im Grunde das gleiche Material anbieten. Der
Service aber macht den Unterschied aus®, ver-
deutlicht Paul Meijering. Wie aber unterschei-
det sich seine Servicephilosophie von der
anderer Handler? ,Wir gehen immer von der
Frage aus: Was will der Kunde? Im Ergebnis
bekommt er seine Ware wann und wie er sie
mochte, Einzelstlcke oder groRe Menge, nach
Ostasien oder ins Nachbardorf.*

Ein Aspekt dabei ist die Geschwindigkeit: Das
Unternehmen liefert alle Bestellungen am
nachsten Tag aus. Ein Leistungsmerkmal, das
die Kunden zu schatzen wissen. 50 Prozent
aller Auftrage sind Eilbestellungen, gehen zwi-
schen 15 und 17 Uhr ein — ,um die Zeit geht
es bei uns rund, da hatte ich auch keine Zeit
fur ein Interview”, sagt Meijering lachend.
,Das bedeutet aber auch, dass unser Team so
flexibel sein muss, die Auftrage noch am glei-
chen Tag zu versenden“, erganzt sein Stellver-
treter Stefan Bagen. ,Nachmittags niemand
mehr erreichbar? Das geht erst morgen raus?
Das kennen wir nicht...”

Herausforderung

Im Gegenteil: Knifflige Auftrage werden als
Herausforderung angenommen - und mit
sportlichem Ehrgeiz bearbeitet. So rief an
einem Montagmorgen ein Kunde aus Kairo an.
Er bendtigte bestimmte Rohre, und zwar bis
Mittwoch in Agypten. Bei solchen Anfragen
lauft Paul Meijering zu Hochstform auf. Ein kur-
zes Uberlegen, eine schnelle Entscheidung,
eine pragmatische Losung - und der Kunde
konnte seine Ware punktlich in Empfang neh-
men.

Den zweiten Serviceaspekt bildet die Bear-
beitung. ,Auf Wunsch sagen wir Teile passend,
schleifen und schweifien, bohren und beizen®,
berichtet Meijering. Eben alles, was von Kun-
denseite gefordert wird. Um dieses Verspre-
chen halten zu konnen, sorge er dafir, dass
beispielsweise immer eine Sage zur Verfligung
stehe. ,Und wenn unsere Kapazitat nicht aus-
reicht, kaufe ich eben eine weitere Sage.“ Wie
gesagt: kurzes Uberlegen, schnelle Entschei-
dung, pragmatische Losung. Moderne Sagen
und Schweiflapparatur sind im Firmenkomplex
vorhanden, andere Bearbeitungen werden in
Kooperation mit langjahrigen Partnerunter-
nehmen in Lohnarbeit abgewickelt.

Der Bereich Bearbeitung geht in besonderen
Fallen auch Uber die eigentlichen Produkte hin-
aus - je ausgefallener, desto grofer der Spaf-
faktor fur das Team. So bendtigte ein Kunde

vor Kurzem eine Verpackung, die unterschied-
lichste Anforderungen erfullen musste. Das
Problem: Es ging um einen Millionenauftrag,
der an der Verpackung zu scheitern drohte. ,,Da
haben wir kurzerhand eine versandfahige Ver-
packung entwickelt, die vor allem den Ge-
wichtsanforderungen entsprach - und damit
dem Kunden den Auftrag gerettet”, berichtet
Meijering. ,Nichts ist zu verrlckt fur uns...”

Der dritte Aspekt, mit dem sich das Unter-
nehmen profiliert, ist die Qualitat der Produkte.
Alle eingehenden Waren werden einer sorgfalti-
gen Qualitatskontrolle unterzogen. Beanstan-
dungen kann sich schlielich niemand erlau-
ben. Dabei kommen dem Handelsunternehmen
die ausgezeichneten Beziehungen zu Produ-
zenten in aller Welt zugute.

Geschwindigkeit, Qualitat und Flexibilitat: Mit
diesen Eigenschaften hat sich das Unterneh-
men in der Handelswelt einen Namen gemacht.
Mehr noch: Paul Meijering beliefert zunehmend
auch die Kunden anderer Handler mit Produk-
ten, die diese nicht auf Lager haben. ,Das ist
natlrlich eine absolute Vertrauenssache®, so
Bagen. Ein Vertrauen, das sich das Unter-
nehmen offenbar erarbeitet hat. ,Es kommt
mittlerweile sogar vor, dass ein Handler sei-
nem Kunden sagt, dass er bestimmte Produkte
nur bei uns bekommt®, berichtet Meijering.

Mehrwert

Grundsatzlich, so der Firmengrinder, strebe er
Kooperationen mit Handlern an, bei denen sein
Unternehmen einen Mehrwert biete. So kénne
er bestimmte Lucken im Sortiment anderer
Handler fullen, beispielsweise im Bereich
Fittings und Flansche. ,Wir sehen uns als die
ideale Erganzung fir groRere Handler“, verdeut-
licht er. Dies gelte insbesondere auch flr den
deutschen Markt. Sprachbarrieren brauchen
deutsche Kunden Ubrigens nicht zu beflrchten.
Jeder Mitarbeiter spricht Deutsch, Meijering
selbst hat sogar deutsche Wurzeln, ist geburti-
ger Dusseldorfer.

Der Geschaftsfiuhrer ist im wahrsten Sinne
des Wortes in die Edelstahlbranche hineinge-
wachsen: Schon sein Vater war Edelstahl-
handler. Dessen Betrieb befand sich neben
dem Wohnhaus der Familie, so dass Paul
Meijering schon als Kind den Alltag der
Branche miterlebt hat. In dem Unternehmen
verbrachte er spater seine ersten Arbeitsjahre.
Kurz nachdem sein Vater den Betrieb verkauft
hatte, machte er sich zusammen mit seiner
Mutter selbststandig. Das war vor 20 Jahren.
,Das war damals ein richtiges Abenteuer. Nur
eines war uns schon damals vollig klar: Der
Kundenwunsch ist oberstes Gebot.“ So wur-
den schon die ersten Kunden umgehend be-
dient — oft sogar noch an demselben Tag.
»Einen Grofteil des Erfolges haben wir meiner
Mutter zu verdanken®, sagt Meijering. Noch
heute sei sie in dem Unternehmen aktiv.
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Firmenmitgrinderin ,Oma“ Meijering

Daten und Fakten

Paul Meijering BV

Van Voordenpark 10, NL-5301 KP Zaltbommel
Tel: +31-418 - 57 60 60

Fax: +31-418-54 12 15

E-Mail: info@meijeringmetalen.nl
www.paulmeijering.nl

Produkte

Geschweifdste Rohre  bis 800 x 12,00 mm
Nahtlose Rohre bis 406 x 40,49 mm
Hohlstahl bis 400 mm
Rundstahl bis 500 mm

Bleche

Fittings nahtlos/geschweif3t

Rohrbogen

Flansche

Reduzierstlcke

T-Stlicke

Klopperboden

Gewindefittings

Bordringe

(Auch in groen Abmessungen erhaltlich)

Qualitaten:
200 Serien, 304 L, 321, 316 L / TI,
(Super)Duplex, 904 L, 254 SMo, 310 / 310S

Paul
Meijering

Ganz ,nebenbei“ hat der Firmengrinder ein
enormes Know-how erworben, das er an seine
Mitarbeiter weitergereicht hat. ,Wir konnen
von uns behaupten, dass wir die Produkte, mit
denen wir es zu tun haben, auch wirklich ken-
nen”, sagt er. Dieses ,Wir“ ist inzwischen ein
Team von zwolf Mitarbeitern. Und dieses ,Wir“
bedeutet, dass sich der Chef noch als Teil des
Teams betrachtet. ,Ich will nicht von oben
herab leiten, sondern stehe mittendrin.“ Ein
FUhrungsstil, der ankommt, was nicht zuletzt
an der familiaren Atmosphare festzumachen
ist. Das Ergebnis: ein Krankenstand von Null.

Gleichzeitig ermoglicht diese Arbeitsweise eine
flache Struktur mit kurzen (Entscheidungs-)
Wegen - die Voraussetzung fur flexible
Handlungsfahigkeit. Zudem bleibt die Burokra-
tie auf das erforderliche Mindestmafd be-
schrankt.

Wachsendes Lager

Der Erfolg gibt Paul Meijering Recht: Das
1986 errichtete Lager wachst und wachst.
Stabstahle, Rohre, Hohlstahl, Profilrohre,
Elloogen, Bleche und andere Rostfrei-Waren
fullen die Regalwande - insgesamt 5.500
Produkte. Die heutige Flache von 3.600
Quadratmetern soll nach den Sommerferien
um 2.500 Quadratmeter erweitert werden.
Die AuBenmauern nehmen schon Gestalt an.

Vor drei Jahren hat das Unternehmen Fittings
ins Lagerprogramm aufgenommen. Heute
quellen die Regale geradezu Uber. Insgesamt
lagern 200 Tonnen Fittings aller Art in ihren
blauen Korben. Neben der Erweiterung wird
die Lagerhaltung auch modernisiert. ,Als
erster Handler in den Niederlanden erhalten
wir ein Lager-Managementsystem®, berichtet
Meijering. Geliefert werde es von Hanel aus
Deutschland.

Breit gefachert

Worin unterscheidet sich das Lager inhaltlich
von anderen Handlern? ,Unser Lager ist sehr
breit gefachert. Das heifSt, wir bieten viele
Qualitaten und Abmessungen, Uber die unse-
re Kollegen nicht verfligen. Dafur gehen die
Lager anderer Handler mehr in die Tiefe, bie-
ten sie groBere Mengen bestimmter Pro-
dukte, erklart Meijering. Entsprechend lange
lagern einzelne Produkte bei ihm, sind dafar
bei Bedarf aber griffbereit. Zurzeit Uberlegt
er, welche neuen hochwertigen Werkstoffe er
aufnehmen soll. ,Wir sind gerade dabei, die
Marktanforderungen zu prifen, bevor wir bei-
spielsweise Duplex-Guten aufnehmen®, er-
klart er.

Paul Meijering ist ein geborener Handler, der
gunstige Gelegenheiten schnell erkennt. Typi-
sches Beispiel: ,Letztes hatte ich eine An-
frage von einem rumanischen Unternehmen.
Wir haben ihm zwar nichts verkaufen konnen,
doch ich kaufe jetzt bei ihm glnstig das Holz
fur unsere Paletten ein. So konnte ich diese
Kosten senken, und der Kontakt hat sich
doch noch flr uns gelohnt.“ Dieser Riecher
fur gute Geschafte pradestiniert ihn fir ein
weiteres Geschaftsfeld: den Verkauf von

Restpartien anderer Handler. ,Zurzeit sind -
wie wir auch - viele Lagerhalter dabei, ihre
Bestande mit hoherwertigen Werkstoffen zu
bestlicken. Dadurch entstehen Restbestande
ausgemusterter Guten, von denen sie sich
gerne unauffallig trennen wurden*, berichtet
er. Solche Partien habe er schon oft verkauft,
vor allem nach Fernost.

Dabei kommt dem Unternehmen die grofRe
Erfahrung im Export zugute. Das Team wisse,
welche Papiere erforderlich sind und wie die
entsprechenden Formluare ausgeflllt werden
mussen. Zurzeit wird knapp die Halfte der
ausgehenden Ware exportiert, kinftig soll
dieser Anteil auf 80 Prozent steigen.

Trotz dieser Ausrichtung auf den Export ist
Paul Meijering der Region verbunden geblie-
ben: So beliefert er auch Kunden aus der
direkten Umgebung, die nur geringe Mengen
abnehmen. Damit, so der Handler, lasse sich
zwar kein Geld verdienen, aber ihm sei das
Engagement in der eigenen Umgebung wich-
tig. So sponsert er unter anderem Kunst-
manifestationen und Sportveranstaltungen.

Ehrgeizige Ziele

Das Unternehmen besteht seit 20 Jahren
und befindet sich auf Wachstumskurs.
Welche Ziele hat der Grunder vor Augen?
,Wir wollen unseren Umsatz in den kommen-
den Jahren verdoppeln“, lasst er keine
Zweifel am gesunden Ehrgeiz. Dafur richtet
sich das Unternehmen verstarkt auf

Conny
Meijering

Deutschland und ,die Lander dahinter”. Mit
Service und schnellen Entscheidungen,
hoher Liefergeschwindigkeit und pragmati-

schen Losungen far
Kundenwulnsche...

ausgefallene

Frank Wobbeking

Stefan
Bargen




