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Industrie: Das Beispiel Hiny AG in Jona

Innovative Systemanbieterin
rund um das Wasser

Die Hany AG in Jona (SG) ist Herstellerin und Lieferantin von Pumpen fur den gesamten Wasserkreis-
lauf. In der mehr als 130-jahrigen Firmengeschichte hat sich das Familienunternehmen vom reinen
Hersteller zum umfassenden Systemanbieter gewandelt. Im Kerngeschdft konzentriert sich die Firma
auf den Heimmarkt, was in der aktuellen Wahrungssituation durchaus von Vorteil ist. Michael Zollinger

Eduard Hany-Pfister war ein findiger
Kopf. Im Jahr 1875 begann er mit einer
mechanischen Werkstatte in Stafa und
zog zehn Jahre spater mit dem Betrieb
nach Meilen. Mit seiner Maschinen-,
Pumpen- und Apparatefabrik meldete
erin den Folgejahren unzahlige Patente
an — darunter auch die legenddre Wet-
terkanone zur Abwendung des Hagels.
Zudem war er Mitbegriinder des Elek-
trizitdtswerkes Meilen.

Schweizer Pumpensparte

von Sulzer iibernommen

Das waren die Anfdnge der Firma Hany.
Vier Generationen spater sieht freilich
alles ein bisschen anders aus. Grossere
Bekanntheit in neuerer Zeit erlangte die
Hany AG, als sie 1999 die selbstandige
Sparte «<Pumpen Schweiz» vom Sulzer-
Konzern tbernahm. Zuvor hatte man
sich Uber die Jahre vor allem auf Pum-
pen fir Gemeinden und Stadte sowie
auf entsprechende Produkte fiir die
Haustechnik spezialisiert. 45 qualifizier-
te Sulzer-Mitarbeiter wurden 1999 liber-
nommen und ins Meilemer Familien-
unternehmen integriert. «Das war ein
ganz wichtiger Schritt. Wir akquirierten
ja vor allem wertvolles Know-how und
alle Produktionsunterlagen der vormals
in Winterthur hergestellten Pumpeny,
blickt die heutige Chefin, CEO Sabina
Hany, zuriick.

Noch immer gehdren Revisionen von
schweren Sulzer-Pumpen zum Kernge-
schaft des inzwischen in Jona ansdssi-
gen Unternehmens. Daneben stellt
Hany weiterhin eigene Bohrlochwellen-
pumpen, Turbinen, Hacksler- sowie di-
verse Spezialpumpen fiir die Misch- und
Injektionstechnik in der Schweiz her. An-
sonsten bedient man sich mittlerweile

auf dem Weltmarkt und versteht sich
jetzt als Systemanbieterin, die ihren Kun-
den von der Beratung liber die Planung
bis zur Umsetzung das gesamte Paket
offeriert. Vertretungen und Kooperati-
onen mit internationalen Pumpenher-
stellern sind heute ebenso wichtig wie

«Chefin Sabina

Hdny verlangt
Loyalitdt, Respekt
und Qualitdits-
orientierung.»

die eigene Fertigung. In der Produktion
arbeiten aktuell noch rund 10 Prozent
der insgesamt 150 Mitarbeitenden, wah-
rend 20 Ingenieure und 35 Servicetech-
niker auf der Lohnliste figurieren.

Vier Standbeine

und volle Auftragsbiicher

Heute hat die Hany AG vier Standbeine:
In der Haustechnik bietet man Wasser-
systeme und Komponenten fir Trink-,
Brauch- und Regenwasser sowie fiir die
Entwdsserung an. Im Bereich «Kommu-
nal und Industrie» sind die Kunden zum
grossen Teil Stadte und Gemeinden, die
in ihren Trinkwasserversorgungen und
Kldranlagen auf die Systeme von Hany
setzen. Hier ist das Thema erneuerbare
Energien und Energieeffizienz hoch ak-
tuell. Hany entwickelt und produziert
Turbinen zur Stromerzeugung in Rein-
wasser- und Abwasseranlagen. Eine
Spezialitat der selbst hergestellten Tur-
binen sind die Gegendruck-Peltontur-
binen. Entsprechende Investitionen im
grosseren Umfang haben sich offenbar

gelohnt. «Die Produkte kommen bei un-
serer Kundschaft sehr gut an und wir
haben die Auftragsbiicher voll», sagt
Firmenchefin Hany.

Der dritte Bereich ist die Misch- und
Injektionstechnik. Zementinjektionssys-
teme kommen bei der Verstarkung des
Baugrunds im Tunnelbau oder beim
Bau von Stauddammen zum Einsatz. Die-
se Sparte macht gut 15 Prozent des ge-
samten Umsatzes aus. Rund 85 Prozent
der Produktion wird ins Ausland ver-
kauft — vorab nach Stidamerika, in die
USA oder nach Russland.

Landesweites Netz
von Servicetechnikern
Als vierten Bereich schliesslich nennt Sa-
bina Hany den Kundendienst. Gemeint
ist vor allem ein in der Branche einzig-
artiges, landesweit ausgebautes Netz
von Servicetechnikern, die sich um di-
verse so genannte After-Sales-Dienst-
leistungen wie etwa Revisionen vor Ort
kiimmern. Die Kundenndhe scheint ein
entscheidender Erfolgsfaktor der Firma
zu sein, die in ihrem Kerngeschéft zu
fast 90 Prozent auf dem Heimmarkt ta-
tig ist. «Weil wir heute als Handler viele
Produkte im Ausland einkaufen, kdnnen
wir damit gar nicht in den Export», be-
griindet Hany die Konzentration auf die
Schweiz, die zurzeit angesichts der Fran-
kenstarke durchaus auch Vorteile hat.
Die Erschliessung neuer Markte in
Europa wurde in den letzten Jahren ver-
schiedentlich auch mit den Haustech-
Produkten angestrebt, war aber insge-
samt nicht von Erfolg gekront. «Unser
Portfolio mit exportfahigen, eigenge-
fertigten Produkten ist zu klein und in-
folge der Wahrungsproblematik nicht
mehr interessant», gibt Hany zu. Einzig »
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Firmenchefin Sabina Hiny lanciert mit ihren Mitarbeitenden immer wieder innovative Produkte (wie die Bohrlochwellenpumpe unten rechts) und

Dienstleistungen. Ein Herzstiick am Sitz in Jona ist ein leistungsfihiger Priifstand fiir Pumpen und Turbinen (oben rechts).
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in Osterreich hat man sich etabliert und
ist dort in der Branche fast so bekannt
wie hierzulande. Im Kerngeschaft be-
wegt sich das Unternehmen auch in der
Schweiz in einem Verdrangungsmarkt
und muss standig neue Dienstleistun-
gen und Produkte anbieten. Dazu ge-
hort es, in neue Gebiete vorzustossen.
Noch diesen Friihling lanciert Hany ein
neues Produkt, Uber das die Chefin aber
noch nichts verraten will. Dabei werden
auch die neuen Logistikmoglichkeiten
in Jona eine matchentscheidende Rolle
spielen.

Umzug als Quantensprung

Die Verlegung des Firmensitzes von
Meilen ins moderne neue Biiro- und Fa-
brikgebdude in Jona im Jahr 2007 be-
deutete einen Quantensprung in der
Firmengeschichte. Am alten Standort
gleich neben dem Schulhaus war man
aus allen Nahten geplatzt. Das Herzstiick
in Jona ist heute neben grosszligigen
Grossraumburos und einer modernen
Werkstatt ein leistungsfahiger Priifstand
flr Pumpen und Turbinen, der in Zu-
kunft eine noch bedeutendere Rolle
spielen soll.

Der Umzug war sozusagen das Gesel-
lenstlick von Sabina Hany, die einige
Jahre zuvor als Marketing- und PR-Ver-
antwortliche ins Unternehmen einge-
treten war. Als Gesamtverantwortliche
leitete sie dieses Megaprojekt. Die Be-
setzung war nicht nur ungewdhnlich,
weil Sabina Hany als Nichtingenieurin
aus dem Treuhandbereich quer einstieg,

sondern auch, weil sie inzwischen ge-
trennt war von ihrem Ehemann Eduard
P.Hany, dem Hauptaktionar und noch
heute amtierenden VR-Prasidenten.
Trotz der Scheidung nahm sie Einsitzin
der Geschéftsleitung und wurde per An-
fang 2008 zum CEO ernannt. «Die Zu-

sammenarbeit klappt hervorragend. Die
Konstellation ist ungewodhnlich, aber ich
geniesse das volle Vertrauen der gan-
zen Familie und kann hier mit vielen
Freiheiten im besten Sinne unterneh-
merisch tatig sein», meint sie.

Flache Hierarchien

Unter ihrer Fihrung wird auf flache Hi-
erarchien gesetzt. Hany ist offen fir
neue Ideen, sofern sie ihr Giberzeugend
prasentiert werden. Was sie mit Nach-
druck verlangt, ist Loyalitat, Respekt
und absolute Qualitdtsorientierung. Be-
rihrungséngste zur Belegschaft, aber
auch zur Technik sind ihr fremd: «Ich
bin bis heute nicht in der Lage, eine
Pumpe auszulegen, aber ich kenne mit-
tlerweile die Vor- und Nachteile unse-
rer Produkte. Im Ubrigen muss man
delegieren kénnen. Wir haben ja her-

vorragende Leute in der Technik. Und
bei all den vielfaltigen Fragen, die sich
einem CEO tdglich stellen, geht es
schliesslich fast immer um Menschen.»

Betriebliche Weiterbildung

auch fiir Kunden

Trotz allen aktuellen Herausforderungen
sieht Sabina Hany die Zukunft positiv.
«Wir wollen weiterhin als Familienun-
ternehmen bestehen und streben ein
leichtes Wachstum an.» Das bedeute
nebst neuen Produkten, weiter in der
Beschaffung zu optimieren und durch
Kundennahe zu brillieren. Auf Kontinu-
itat wird auch im Verwaltungsrat ge-
setzt. Die gemeinsame Tochter des VR-
Prasidenten und der Firmenchefin sitzt
mit 26 Jahren bereits im Aufsichtsrats-
gremium, wahrend der Sohn neuerdings
bei der Oskar Rliegg AG operativ wirkt.
Die Spezialistin fir Metallformen und
Bauteile ist auf dem gleichen Areal in
Jona beheimatet und ebenfalls im Be-
sitz der Familie Hany.

Interessante Wege geht das Unter-
nehmen in der betriebseigenen Weiter-
bildung. Mehrere der diversen Ausbil-
dungsmodule werden auch den Kun-
den angeboten, seien es Seminare am
Sitzin Jona oder praxisnahe Workshops
vor Ort bei einem Kunden. Die Reso-
nanz bei der Kundschaft sei sehr posi-
tiv und schaffe viel Goodwill. «Fir uns
ist das eine hervorragende Plattform zur
Kundenpflege und Akquisition», sagt
Sabina Hany.
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