
Werden immer beliebter:
Küchenarbeitsplatten aus Naturwerkstein. 
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Gadebusch in Mecklenburg gehört zu
den Orten, wo sich Fuchs und Hase
»Gute Nacht« sagen. Das Firmen-

gelände von Meylahn liegt außerhalb. Dass
da zwischen alten Scheunen und Gehöften
CNC-gesteuerte Steinbearbeitungstechnik
mit leistungsfähiger Logistik im Einsatz ist,
würde keiner vermuten. Dabei gilt das 10-
Mann-Unternehmen als Top-Adresse für
Küchenstudios und Ladenbauer zwischen
Hamburg, Lübeck und Schwerin. »Um die
200 Küchenarbeitsplatten entstehen hier
jährlich – die meisten 3 cm stark und nach
Maß«, erzählt Firmenchef Norbert Mey-
lahn, der auch Privatleute beliefert. Offen-
kundig hat der diplomierte Bauingenieur

Meylahn Naturstein GmbH:

Küchen sind Vertrauenssache
Harald Lachmann ❚ Die Firma Meylahn setzt auf moder-
ne Technik, Know-how und den Innenausbau. Sie fer-
tigt rund 200 Küchenarbeitsplatten pro Jahr.
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eine ergiebige Nische gefunden: »Küchen-
arbeitsplatten bringen uns mittlerweile
40 % unseres Umsatzes ein«, verrät er. 

❚ Marktlücke Naturwerkstein
Es gab noch die DDR, als der heute
49-Jährige im Herbst 1989 seine Firma
gründete. Damals setzte er auf Terrazzo.
Dann fiel die Mauer. Von seinem grenz-
nahen Wohnort aus sah Meylahn Lkw voll
Granit und Marmor auf ihrer Reise von
West nach Ost. So dachte er bei der not-
wendigen Aufrüstung seines Betriebs v. a.
an die Bearbeitung von Naturwerkstein.
Er baute eine kleine Halle, besuchte die 
Stone+tec und erwarb wenig später seine

erste Brückensäge (Fickert+Winterling)
und einen Kantenschleifautomaten. »Da-
mit habe ich richtig Geld verdient – Na-
turstein war d i e Marktlücke«, berichtet
Meylahn, der konsequent weiter in die
Firma investierte. Er ließ zwei größere
Hallen mit insgesamt 1 100 m2 errichten
und eine Kranbahn installieren, um dann
mutig ein fünfachsiges Bearbeitungszen-
trum für die Fertigung von Küchenar-
beitsplatten anzuschaffen: eine EGAR
102 S-CNC von Bavelloni.

❚ Was nicht jeder kann:
komplizierte Teile

Meylahn sieht sein Unternehmen nicht
nur als Natursteinwerkstatt, sondern als
Baufirma. Baugeschäft und exklusiver In-
nenausbau laufen nach wie vor parallel.
Aber bei Bauarbeiten sind laut Meylahn
Stress mit Bauleitern und anderen Ge-
werken und ein riesiger Wettbewerbs-



Norbert Meylahn, Geschäftsführer. Marion Meylahn, die Kauffrau im Betrieb. 

67Naturstein 4/2005

druck vorprogrammiert, dabei lasse der
Erlös immer mehr zu wünschen übrig.
»Im Jahr 2003 haben wir 13 zehngeschos-
sige Treppenhäuser gefertigt und mon-
tiert. Doch selbst mit guten Leuten war
der Einbau am Ende eigentlich unrenta-
bel«, bedauert er. Die Umsätze seien jähr-
lich um 8 bis 10 % gesunken. »Vor diesem
Hintergrund haben wir beschlossen,
fortan in erster Linie das zu machen, was
nicht jeder kann: komplizierte Teile.« 

❚ Nicht ohne die EGAR von Bavelloni
Doch komplizierte Teile sind auch kompli-
ziert zu fertigen. »Man muss sich konse-
quent den Stand der Technik aneignen«,
sagt der Norddeutsche. Und selbst dann
habe es fast ein Jahr gedauert, bis an der
EGAR »wirklich alle Kinderkrankheiten
abgestellt waren und sie rund lief, ein-
schließlich der Abstimmung der Werkzeu-
ge«, erinnert er sich. Als besonders proble-
matisch habe sich die Anpassung der An-
lage an das feuchte, staubige Hallenklima
herausgestellt. »Aber heute fassen wir eine
Granitplatte praktisch erst wieder an,
wenn daraus eine Bäckertheke oder ein
flächenbündiger Einsatz für Kochfelder
und Spülen entstanden ist«, freut er sich.
Die erforderlichen Programmierdaten

(CAD) kämen via E-Mail oder per CD.
»Kein Ladenbauer schickt heute mehr
Schablonen«, so Meylahn. Nur um das
Aufmaß vor Ort komme er nicht herum;
Zimmerwände seien selten gerade.

❚ Küchenstudios sind
anspuchsvolle Kunden

Den Küchenarbeitsplattenmarkt be-
zeichnet Norbert Meylahn als »etwas ver-
wöhnt«. Manchmal erhalte er per Fax
»Blitzaufträge von Kunden, die voraus-

setzen, dass das gewünschte Material in
ausreichender Menge auf Lager ist. Drei
bis fünf Tage nach dem verbindlich ver-
einbarten Aufmaßtermin muss in der Re-
gel alles eingebaut sein.« 
Zehn Küchenstudios bilden heute Mey-
lahns Kundenstamm. Anfangs habe er alle
möglichen Studios angesprochen, aber
mittlerweile wisse er, dass es sinnvoll ist,
sich behutsam vorzutasten, und zwar für
beide Seiten. »Ich hinterfrage den Ein-
druck, den die Studios auf mich machen,
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prüfe, ob sie technisch up to date sind und
ob sie wissen, was sie tun«, erklärt er. Kom-
me es dann zu einer Zusammenarbeit,
müsse man selbst perfekt funktionieren.
»Wenn man zwei, drei Mal einen Fehler
macht, ist man aus dem Geschäft.« Nach
Meylahns Erfahrung läuft gerade bei
Küchenstudios »viel auf Vertrauensbasis;
man muss sich persönlich kennen, man
muss den Monteur kennen«. Dass seine
Firma auch samstags geöffnet hat, damit
die Studio-Mitarbeiter bei Bedarf mit ihren
Kunden vorbeischauen und verschiedene
Natursteine begutachten können, versteht
Meylahn als »vertrauensbildende Maß-
nahme«.
Was die Kundenerwartung betrifft, hat er
folgende Erfahrung gemacht: »Die Leute
wollen Optik haben; technische Eignung
setzen sie voraus. Wenn sie erfahren, dass
sich nicht jeder Naturstein uneinge-
schränkt für den Einsatz in der Küche eig-
net, sind sie überrascht. Und in Hamburg
sind helle Kalksteine gerade groß in
Mode!« Aber in seinem rund 800 Platten
großen Lager könne der Kunde aus 30 Gra-
niten, 25 Marmor-Sorten und  zehn Agglo-
meraten bzw. Betonwerksteinen aus-
wählen und das Passende finden. Er bezie-
he seine Steine  heute überwiegend von
deutschen Großhändlern, »seit sich die

darauf eingestellt haben, binnen einer Wo-
che zu liefern«, erzählt er. Für einen
Küchenplattenfertiger sei das unabding-
bar. 

❚ Preis, Qualität und Termintreue
Das Vertrauen eines Ladenbauers lässt sich
laut Meylahn noch schwerer gewinnen als
das eines Küchenstudios. Potenzielle Lie-
feranten würden zunächst auf Preis, Qua-
lität und Termintreue getestet. »Wenn alles
klappt, bestellen sie wieder«, so Meylahns
Erfahrung. Allerdings müsse es hier beson-
ders schnell gehen.

❚ Ohne Geld geht nichts
Ganz auf Bauaufträge verzichten kann
Meylahn nicht. Seine Ehefrau Marion, die
sich um das Kaufmännische kümmert, ist
studierte Ökonomin; sie sorgt dafür, dass
sich die Arbeit rechnet. So entstehen in
Gadebusch neben Küchenmobiliar 
(u. a. schräge Abtropfflächen und Waschti-
sche mit Unterbaubecken), auch raffinier-
te Treppenstufen und -beläge, Wand- und
Kaminverkleidungen sowie Steinmöbel
jeglicher Form und Größe. Erweitern
möchte Meylahn den exklusiven Badaus-
bau, allerdings nur im reinen Naturwerk-
steinbereich. Sich als Komplettanbieter
bewerben, um sich dann auch um Du-

schen, Lampen, Spiegel oder Sanitärtech-
nik kümmern zu müssen, möchte er nicht
– »für uns zu aufwändig«, findet er. Umge-
kehrt setze er am Bau selbst gern auf
lohngünstige »Subs«. So sei nur eine seiner
beiden speziell eingearbeiteten Verlegeko-
lonnen fest angestellt. »Das rechnet sich
am Ende aber für beide Seiten«, betont er.
Im Winter, wenn weniger zu tun ist, müsse
er den Trupp nicht entlohnen; da es aber
im Sommer auf den Baustellen zwölf Stun-
den am Tag rund gehe, kämen die Männer
im Jahresmittel schon auf ihr Geld.

Um in seiner Nische eine Topadresse zu
bleiben, plant der Mecklenburger weitere
Investitionen. Als nächstes sei ein neuer
Kantenschleifautomat dran, und auch die
CNC-Anlage werde man in absehbarer Zeit
ersetzen – »aber alles mit Augenmaß, denn
gerade bei Krediten halten wir den Ball
flach«. Mit ausbleibenden Rechnungen
habe seine Firma weniger Probleme als
mancher Berufskollege. »Wir wehren den
Anfängen«, erklärt Marion Meylahn. Zum
einen habe sie ein straffes Mahnsystem
eingerichtet. »Zum anderen treffen wir bei
Auftragsabschluss stets klare Zahlungsab-
sprachen, stellen häufig Abschlagrechnun-
gen und reagieren unverzüglich, wenn wir
merken, dass etwas schleift.« 5

Ohne ihr Bearbeitungszentrum könnte die Firma längst nicht so effizient
arbeiten wie sie es tut. 

Meylahn hat ca. 800 Unmaßplatten auf Lager.
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