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Paul Meijering Metalen liefert international - binnen BeNeLux und NRW auf eigener Achse. 

Durch die Installation von 1.100 Sonnenpanelen arbeitet das Unternehmen klimaneutral.

„Paul Meijering Metalen 
verfügt über eine breitere 
Marktposition als unsere 
Mitbewerber”, so Paul Mei-
jering, CEO des Familien-
unternehmens. „In dieser 
Position haben wir uns in 
den vergangen Jahren ge-
festigt und es ist für uns zu 
einem festen Bestandteil 
unseres Selbstbildes ge-
worden“, ergänzt Conny 
Meijering. „So können wir 
uns als stabiler Geschäfts-
partner präsentieren und 
haben auch in Krisenzei-
ten einen sehr breiten und 
konstanten Absatzmarkt.“ 
Das niederländische Un-
ternehmen aus Zaltbom-
mel, in der Provinz Gelder-
land, kennt keine Branche, 

Im Spotlight: Paul Meijering

„Tritt beim Kunden ein Problem auf, 
nehmen wir die Herausforderung an“
Seit 1989 liefert Paul 
Meijering von seinem Ge-
schäftssitz in Zaltbom-
mel Rohre, Flanschen 
und Fittings aus Edel-
stahl und Sonderlegierun-
gen. Das breite und 
qualitativ hochwertige 
Sortiment besteht aus 
rund 11.000 Artikeln. 
Hierzu gehören Rohre, 
Bleche und Komponenten 
in 8 verschiedenen Quali-
täten. Durch moderne La-
gerhaltung ist der Be-
stand immer aktuell, so 
dass das Unternehmen 
per direkt liefern kann. 
Dank der kurzen Wege in-
nerhalb des Familienun-
ternehmens können Ge-
schäftspartner effizient 
und schnell bedient wer-
den. Edelstahl Aktuell 
hat sich mit Paul Meije-
ring, CEO, und Conny Mei-
jering, Marketing/P&O, 
über Investitionen, Zu-
kunftspläne und Nachhal-
tigkeit unterhalten. 

in der es nicht tätig ist. 
„Wir liefern an alle, die 
eine Zahlung über den re-
gulären Bankverkehr ge-
währleisten können“, so 
Paul Meijering.
Qualität hat in dem Famili-
enunternehmen dabei 
stets die höchste Priorität 
– so auch bei der Auswahl 
der Mitarbeiter. „Wir se-
hen uns als Team aus rund 
65 Spezialisten. Jeder un-
serer Mitarbeiter im Ver-
trieb und Einkauf verfügt 
in seinem Tätigkeitsbe-
reich über Fachwissen 
auf höchstem Niveau. Un-
sere Lager- und Logistik-
mitarbeiter haben ein 
Herz für das Geschäft 
und die Branche. Qualität 

den Lieferzeiten kommt“, 
erklärt Conny Meijering. 
Der Vorteil für die Kunden 
liegt auf der Hand: Arbei-
ten und Projekte können 
kurzfristig und ohne Quali-
tätsverlust abgeschlossen 
werden, so dass Ausfallzei-
ten bei Reparaturen oder 
Instandhaltungen nicht 
länger als nötig dauern.
Das Unternehmen beglei-
tet seine Kunden dabei 
von Anfang an aus einer 
Hand. „Der Logistikpro-
zess wird vollständig von 
unseren eigenen 6 LKWs 
übernommen, die die Nie-
derlande, Belgien, Luxem-
burg und das Ruhrgebiet 
bedienen“, erläutert Paul 
Meijering. Auch in diesem 

Prozess setzt Paul Meije-
ring Metalen auf kurze 
Kommunikationswege in-
nerhalb der eigenen Orga-
nisation und mit seinen 
Kunden.

Herausforderungen 
annehmen
„Wir gehen für unsere Kun-
den weiter als unsere Mit-
bewerber“, sagt Paul Mei-
jering stolz. „Für uns ist es 
eine Selbstverständlich-
keit, dass wir unsere Kun-
den vom Angebot bis zur 
Lieferung begleiten. Be-
sonders wenn es schwierig 
wird, brechen wir den An-
gebotsprozess nicht ab. 
Wenn eine bestimmte Grö-
ße oder Qualität nicht ver-
fügbar ist, bieten wir eine 
gute Alternative. Tritt beim 
Kunden ein Problem auf, 
nehmen wir die Herausfor-
derung an!“ Um diese Phi-
losophie im Tagesgeschäft 
umzusetzen, passt das 
Unternehmen seine Lager-
bestände dynamisch an 
die Bedürfnisse seiner 
Kunden an. Hierbei spie-
len auch Entwicklungen 
auf dem gesamten EU-
Markt eine wichtige Rolle. 
„Wenn beispielsweise eine 
große Nachfrage nach eu-
ropäischen Rohren be-
steht, erhöhen wir unsere 
Lagerbestände mit euro-
päischem Ursprung. Wenn 
dieser Bedarf abnimmt, 
werden wir sie wieder um-
drehen. Lean arbeiten ist 
für uns das Normalste auf 
der Welt“, erläutert Paul 
Meijering. 

und gute Zusammenarbeit 
achten wir als höchstes 
Gut, damit unsere Kunden 
so optimal wie möglich be-
dient werden können. Dies 
ermöglicht oft eine langfri-
stige Zusammenarbeit mit 
unseren Partnern und 
Kunden.“
Das Unternehmen achtet 
stets darDurch die den, 
mehr als nötigen, Lagerbe-
stand kann das Unterneh-
men seine Kunden auch 
dann optimal beliefern, 
wenn Mitbewerber an ihre 
Grenzen kommen. „Insbe-
sondere in Zeiten wie der 
Covid-19-Krise profitieren 
unsere Kunden von unse-
rer Lagerhaltung, da es zu 
keiner Verzögerung bei 
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Der Röhrenlaser von Bodor wurde ebenfalls kürzlich installiert.

Die neue HD-Plasmaschneidemaschine MG 12001.25.

Lasergeschnittenes Kastenprofi l vor und nach dem Entgraten.

Rund 11.000 Artikel in 8 verschiedenen Qualitäten warten im Lager von Paul Meijering auf die Auslieferung. 
Fotos: Paul Meijering

Daten und Fakten
Unternehmen: Paul Meijering Metalen bv
Gegründet: 1989
Gelegen: Zaltbommel, Niederlande
Vorstand: Paul Meijering
Mitarbeiter: 62
Produkte:  Edelstahl Rohre, Fittings, Flanschen, 

Bleche und Stabstahl
Maßanfertigung:  Laserschneiden Rohre, Bleche, 

Sägen, Abkantpressen, 
Plasmaschneiden, CNC drehen

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

Website: www.paulmeijering.nl

„Auch unsere Customization-
Abteilung unterscheidet sich 
deutlich von unseren Mitbe-
werbern“, betont Conny Mei-
jering. „Unsere Kunden er-
halten ein Halbzeug, das sie 
sofort verwenden können. 
Auf diese Art und Weise kön-
nen Kosten eingespart wer-
den, da die Bearbeitung der 
Materialien bereits durchge-
führt wurde und die Produkte 
sofort im Herstellungspro-
zess verwendet werden kön-
nen. Dies stellt eine Win-Win-
Situation für alle Partner in 
diesem Prozess sicher.“

Plasmaschneiden
Für Paul Meijering Metalen 
gehen Kundenorietierung 
und Investionen Hand in 
Hand. Aktuell hat das Unter-
nehmen eine MicroStep HD-
Plasmaschneidemaschine 
MG 12001.25 - 3D in seine 
Kundenabteilung aufge-
nommen. Das Präzisions-
plasmaschneiden bietet 
eine Schnittqualität, die 
nahe am Laserschneiden 
liegt. Die MicroStep-Anlage 
ist vollständig CNC-gesteu-
ert und soll für den Kunden 
perfekte Qualität garantie-
ren. Geschnitten werden 
können Bleche mit einer 
Dicke ab 10 Millimetern.

Digitalisierung
Ein weiterer wichtiger Punkt 
auf der Zukunftsagenda 

des niederländischen Un-
ternehmens ist die Fortfüh-
rung der bereits erfolgreich 
gestarteten Digitalisierungs-
strategie im gesamten Pro-
zessablauf. Paul Meijering 
erläutert: „Wir wollen für un-
sere Mitarbeiter, Kunden 
und Lieferanten mittels un-
serer Digitalisierungsstrate-
gie alles einfacher machen. 
Unser definiertes Ziel ist es, 
schneller, einfacher und 
fehlerfrei arbeiten zu kön-
nen und die Arbeit für alle 
Beteiligten angenehmer zu 
gestalten.“ Um dies zu errei-
chen, hat das Unternehmen 
bereits bei einer Reihe von 
Kunden den Einsatz von EDI 
(Electronic Data Inter-
change) eingerichtet. EDI 
stellt dabei den automati-
schen Austausch elektroni-
scher Geschäftsdokumente 
wie Bestellungen, Rechnun-
gen und bestimmter Nach-
richten oder Bestätigungen 
sicher. Materialzertifikate 
werden noch vor der Auslie-
ferung versendet.

Nachhaltigkeit
Das Thema Nachhaltigkeit 
spielt bei Paul Meijering 
Metalen eine wichtige Rol-
le. Seit der Gründung des 
Unternehmens werden ge-
brauchte Pappkartons zum 
Verpacken von Bestellun-
gen verwendet. Die gelie-
ferten Paletten, Kisten und 

sonstigen Verpackungsma-
terialien werden ebenfalls 
so weit wie möglich wieder-
verwendet. Die heute ver-
wendeten Bündelstreifen 
bestehen aus recyceltem 
Kunststoff. „Wir prüfen der-
zeit, ob wir mit Verpackungs-
materialien arbeiten kön-
nen, die auf absehbare 
Zeit noch nachhaltiger 
sind. Wenn der Testzeit-
raum zufriedenstellend ab-
geschlossen ist, werden 
wir Einheiten mit nachhalti-
ger Folie aus Papier ver-
packen“, sagt Conny Meije-
ring. Das jetzt verwendete 
Klebeband soll dann eben-
falls durch Klebeband aus 
Papier ersetzt werden kön-
nen. „Diese Materialien 
sind abbaubar, was einen 
großen Vorteil gegenüber 
den heute verwendeten 
Kunststoffvarianten bie-
tet“, so Conny Meijering 
weiter. Durch den Einsatz 
von 1.100 Sonnenkollekto-
ren und LED-Beleuchtung 
arbeitet das Unternehmen 
bereits zum jetzigen Zeit-
punkt klimaneutral.
In einem weiteren Schritt 
will das Unternehmen den 
Customizing Bereich um 
Verarbeitungsoptionen er-
weitern. Conny Meijering 
erläutert: „Wir möchten 
auch unser Inox Deals-Out-
let erweitern. Inox Deals 
stellt sicher, dass Materi-

alien wiederverwendet wer-
den und in neuen Anwen-
dungen verwendet werden 
können. Im Kontext der 
Nachhaltigkeit passt dies 
natürlich gut zu den aktuel-
len Erwartungen weltweit.“
Die über Inox Deals gekauf-
ten Chargen sind häufig 
Überreste eines Prozesses, 
bei dem zu viele Materialien 
hergestellt beziehungswei-
se geliefert wurden oder 
einfach nicht den Mate-
rialanforderungen entspre-
chen (zum Beispiel kürzere 

Längen). Diese Reste kön-
nen leicht in einem nachfol-
genden Verarbeitungspro-
zess verwendet werden.

Zufriedenheit
„Unser gutes Image ver-
danken wir den Qualitäten 
unserer Mitarbeiter. Auf 
dem Markt ist bekannt, 
dass wir uns in jeder Hin-
sicht immer für Qualität 
entscheiden“, sind sich 
Paul und Conny Meijering 
sicher. „Die Auswahl der 
Lieferanten, bei denen wir 

unsere Werkstoffe kaufen, 
ist ebenfalls sehr bewusst 
und stellt sicher, dass wir 
eine gleichbleibende Quali-
tät liefern können.“ Das 
Hauptaugenmerk von Paul 
Meijering Metalen liegt seit 
30 Jahren auf dem Händler-
geschäft, aber: „Sowohl 
kleine als auch große Auf-
träge sind bei uns sehr will-
kommen – auch von End-
verbrauchen. Unser Ziel ist 
es, jedem Kunden zu sei-
ner vollen Zufriedenheit 
helfen zu können.“




