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MEM-Industrie: Beispiel Jansen AG

Mit Stahl gross geworden

Geschweisste Prazisionsstahlrohre, Stahlprofilsysteme fir den Fassaden-, Fenster- und Tirenbau sowie
Kunststoffprodukte und Solarsysteme: Das sind die Geschéftsfelder der Jansen AG in Oberriet im
St.Galler Rheintal. Das Beispiel zeigt, wie ein traditionelles und exportierendes Familienunternehmen
im Industrieumfeld dynamisch, innovativ und erfolgreich sein kann. Michael Zollinger

Einen eigentlichen CEO gibt es bei der
Jansen AG nicht. Ein Team um Christoph
Jansen und Priska Jansen — Cousin und
Cousine - bildet die Gruppenleitung
und fihrt das Unternehmen gemein-
sam. Das etwas andere Fiihrungsmodell
haben sie von der Vorgangergeneration
Ubernommen. Die Mitglieder der fru-
heren Gruppenleitung bereiteten ihre
Nachfolge bereits im Alter von gut
50 Jahren vor, sitzen aber bis heute im
Verwaltungsrat des Unternehmens.
Noch eine Generation friiher, im Jahr
1923, wurde die Firma von Josef Jansen
als kleiner Handwerksbetrieb in Ober-
riet gegriindet. Schon in der Griinder-
phase beschaftigte sich das Unterneh-
men mit der Herstellung von Rohren.
Die Firmengeschichte ist eng verkniipft
mit der Entwicklung in der Stahlrohr-
herstellung. Heute produziert Jansen
Prazisionsstahlrohre fiir industrielle An-
wendungen und hat sich auf massge-
schneiderte Kundenldsungen speziali-
siert. Das Unternehmen ist Uber die
Jahre stark gewachsen und beschaftigt
weltweit 1000 Mitarbeitende. «Wir pro-
duzieren hauptsachlich Stahlrohre fir
die Automobilindustrie und Stahlpro-
filsysteme fur Fenster, Turen sowie Fas-
sadeny, erklart Christoph Jansen.

Das Unternehmen setzt auf
Qualitat und Innovation

In der Automobilindustrie werden oft
Produktkomponenten bendtigt, die frii-
her aus Vollmaterial gefertigt wurden
und die man heute, um Gewicht zu spa-
ren, aus Stahlrohr produzieren kann. Als
Beispiele nennt Jansen Nockenwellen
oder die R6hrchen im Autositz, um den
Gurt zu straffen. Es sind komplexe An-
wendungen mit hohen Anforderungen
an Qualitat und Prozesssicherheit. «Wir
gehoren zu einer Handvoll Anbieter, die

dazu Uberhaupt in der Lage sind», sagt
Jansen. Die Branche lebe stark von In-
novationen und oft komme der Kunde
mit neuen Problemstellungen, fiir die
er Lésungen wiinsche.

Zum traditionellen Geschéft gehoren
auch die Bausysteme. Jansen liefert den
Metallbauern nicht nur das Profil, son-
dern einen kompletten Systembaukas-
ten. «Auch in dieser Sparte entwickelt
sich die Branche zurzeit in rasantem
Tempo, etwa was die gesetzlichen An-
forderungen oder die heute berechtig-
ten Anspriiche an die Nachhaltigkeit
betrifft», so Jansen. Seit Ende der
1970er-Jahre arbeitet das Rheintaler
Unternehmen als Lizenzpartner mit der
deutschen Schiico zusammen und ver-
treibt deren Aluminium- und Holz-
Metall-Profilsysteme fir die Schweiz.
Umgekehrt vermarktet Schiico die Jan-
sen-Stahlsysteme im deutschen Markt
und anderen Landern.

«Die Jansen AG

ist stark gewachsen
und beschidiftigt
weltweit 1000
Mitarbeitende. »

In den 1950er-Jahren kam der Kunst-
stoffbereich hinzu. Seither stellt Jansen
auch in diesem Segment hochwertige
Produkte wie Kunststoffaluminium-Ver-
bundrohre fiir Bodenheizungen oder
Kunststoffrohre flr Gas- und Wasserlei-
tungen her und vertreibt diese. Noch
junger ist das Geschaftsfeld Jansen Solar.
Weil der Bereich fiir Schiico immer be-
deutender wurde, stellte sich auch fir
Jansen die Frage, ob man auf die Spar-
te setzen soll. Weil man bereits vor zehn

Jahren an den Markt glaubte, war die
Antwort «Ja» und Jansen baute sein
Angebot mit Solarthermie- und Photo-
voltaikanlagen von Schiico aus. Fiir den
Schweizer Markt werden einzelne Mo-
dulkomponenten teilweise in Oberriet
technisch modifiziert.

Drei Viertel des Geschifts
werden im Export getatigt

Schon seit Ldngerem ist das Familien-
unternehmen stark international ausge-
richtet. 75 Prozent betragt der Exportan-
teil, vorallem in den Sparten Stahlrohre
und Stahlsysteme. 50 Prozent des Ex-
portanteils macht Deutschland aus, wo
Jansen in Dingelstadt bei Erfurt ein ei-
genes Werk betreibt. «Dieses eroffne-
ten wir im Jahr 1995 als direkte Folge
des EWR-Neins», erklart der 40-jahrige
Christoph Jansen, der im Alter von 30
Jahren als Wirtschaftsinformatiker zum
Unternehmen stiess. 2011 kam eine Fa-
brik in der Tirkei hinzu, ein Stahlréhren-
werk 100 Kilometer ausserhalb von
Istanbul. Die Ubernahme hatte keine
Produktionsverlagerungen zur Folge,
sondern diente der Erschliessung neuer
Markte in und um die Tirkei.

Weitere Markte sind Frankreich, Hol-
land und die slideuropdischen Lander.
Nebst Europa ist das Familienunterneh-
men seit bald zehn Jahren auch in Asien
prasent — mit einem eigenen Vertriebs-
biro in Shanghai. Die dortige Expansion
gestaltet sich allerdings schwieriger als
erwartet. «<Das Qualitdtsbewusstsein ist
in den asiatischen Markten nicht so aus-
gepragt, was es flr uns als Qualitatsan-
bieter sehr anspruchsvoll macht. Wir
bleiben aber prasent, weil wir an diese
Markte glauben», so Jansen.

Als in den Euroraum exportierendes
Unternehmen blieb Jansen nicht ver-
schont von der jiingsten Wahrungskrise. b
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Die Jansen AG beschiiftigt zahlreiche Lernende in der Produktion und hat in Oberriet mit dem neuen Campus auch architektonisch ein markantes Zeichen

gesetzt (Bild oben links). Im Bild unten: Das Stahlrohrlager der Firma.
Schweizer Arbeitgeber  4/2013
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«Mit 2012 sind wir nur bedingt zufrieden.
Mengenmassig konnten wir die Erwar-
tungen erfillen, aber wenn man stark
exportlastig ist, bleibt bei einem so un-
guinstigen Wechselkurs in Franken mar-
kant weniger.» Mit Effizienzsteigerun-
gen in der Produktion und im Vertrieb
habe man versucht, dies zu kompen-
sieren. «Wir verklrzten die UmrUstzei-
ten, optimierten Verfahrenstechniken
und vereinfachten das interne Ideen-
management», nennt Jansen Beispiele
von Massnahmen, die seither umge-
setzt wurden.

Geholfen habe dabei die Jansen-Un-
ternehmenskultur, die von einem lang-
fristigen Denken und der Ansicht ge-
pragt sei, dass die Mitarbeitenden keine
Angst um ihren Arbeitsplatz haben mus-
sen. «50 Prozent der Belegschaft kommt
aus Oberriet, mehr als drei Viertel aus

dem Rheintal. Wir sind mit der Region
hier sehr verbunden. Auch meine Cou-
sine und ich leben hier im Dorf», sagt
Jansen. Diese Verbundenheit und die
Nahe der Familie zu den Mitarbeitenden
lassen Optimierungsprojekte laut Jan-
sen auf fruchtbaren Boden fallen.

Der Jansen Campus

als gebaute Vision

Ein markantes Zeichen hat Jansen 2012
mit dem neuen Jansen Campus im Orts-
bild von Oberriet gesetzt. Dabei handelt
es sich um ein modernes, durchaus ex-
travagantes Firmengebdude mit Perso-
nalrestaurant, das vom Architekten Da-
vide Macullo, der bei Mario Botta tatig
war, gestaltet wurde. «<Mit dem Jansen
Campus wollten wir unseren Mitarbei-
tenden ein kreatives Umfeld schaffen.
Als Bausystemhersteller haben wir zu-
dem einen Bezug zur Architektur. Mit
unseren Produkten lassen sich visiondre
Entwiirfe verwirklichen. Ziel war es, neue
Formen der Zusammenarbeit zu ermdg-
lichen», erklart Jansen.

Nebst klassischen Sitzungszimmern
gibt esim Campus auch gréssere offene
Bereiche mit Sitzmdglichkeiten und
sechs Meter langen Holztischen fir in-
formelle Besprechungen. Rund 70 Per-
sonen aus den Bereichen Engineering,
Qualitat, Sicherheit, Umwelt und Kom-
munikation arbeiten im neuen Gebau-

de, das ein Begegnungsort fiir die ge-
samte Belegschaft sein soll. Der Bau hat
international fir positives Echo gesorgt
und wurde bereits mehrfach in Fach-
medien vorgestellt.

Kontinuitat bleibt
das wichtigste Ziel
Anfang Jahr hat Jansen den Rheintaler
Wirtschaftspreis gewonnen, was die
Gruppenleitung sehr gefreut hat, «vor
allem weil eine Auszeichnung eine
tolle Motivation flr die Mitarbeiten-
den ist», wie Jansen betont. Rund zehn
Prozent der Belegschaft in Oberriet
sind Lernende. Als einer der grossten
Arbeitgeber in der Region sieht Jansen
die Ausbildung junger Berufseinstei-
ger als wichtige soziale Verantwortung.
Fir die Zukunft zeigt er sich zuver-
sichtlich. Voraussetzung sei eine weitere
Starkung der Innovationskraft, nicht zu-
letzt durch die Weiterbildung der Mit-
arbeitenden. Nebst dem angestrebten
Wachstum innerhalb bestehender Mark-
te und der zunehmenden Internationa-
lisierung — etwa mit Markten in Sud-
amerika — wird am Standort Schweiz
festgehalten. «Auch wir von der dritten
Generation stehen fiir Kontinuitdt und
wollen die 90-jahrige Firmengeschich-
te in einem zunehmend dynamischen
Umfeld erfolgreich weiterschreiben», be-
tont Christoph Jansen.
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version internet

ABACUS Business Software — Version Internet

E+S ASW

> Vollstandig neu in Internetarchitektur entwickelte ERP-Gesamtlésung
> Skalierbar und mehrsprachig > Rollenbasiertes Benutzerkonzept > Unter-
stitzung von Software-as-a-Service (SaaS) > Lauffahig auf verschiedenen
Plattformen, Datenbanken und Betriebssystemen

www.abacus.ch
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