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Interview

Im Mittelfeld

Alfred Offner, Eigentiimer der Offner Gebaudetechnik-Gruppe, ist Installateur und Anlagenbauer.
In a3 spricht er Uber geringe Margen, die Schwachen von Generalunternehmen und die steigende
Bereitschaft von privaten Bauherrn, mehr fiir nachhaltige Gebaudetechnik auszugeben.

Interview: Franz Artner

a3: Reklamationen sind Chefsache, habe
ich auf ihrer Webpage gelesen. Haben
Sie damit viel zu tun?

Alfred Offner: Im GroBen und Ganzen
habe ich in dieser Sache, Gott sei Dank,
nicht viel zu tun. Fehler auf den Baustellen
gehoren leider zu unserem Alltag. Es ist
deshalb ganz wichtig, dass man mit lhnen
transparent umgeht — in der Aufklarung,
im Ubernehmen der Verantwortung und
dass man letztlich aus den Problemen
lernt. Wir arbeiten schlieBlich in einem
Gewerk, bei dem Fehler immense Auswir-
kungen haben.

a3: Sie sind also kein Freund rechtlicher
Auseinandersetzungen?

Offner: Nein, denn in der Realitat endet ein
oft jahrelanger, rechtlicher Streit am Ende
doch fast immer mit einem Vergleich.

a3: Wie war aus lhrer Sicht das Jahr 2015
und was erwarten Sie fiir heuer? Stimmt
die Auslastung?

Offner: Wir haben in den letzten Jahren un-
ser Personal um rund 20 Prozent reduziert,
um uns dem Markt anzupassen. Und wir ha-
ben 2015 ein positives Ergebnis erzielt, was
unter den gegebenen Umstéanden schon ein
Erfolg ist.

a3: Sind Sie bei den Margen inzwischen
dort, wo die groBen Baukonzerne mit ein
bis zwei Prozent sind?

Offner: Ja, ich meine, dass jeder zufrieden
sein kann, wenn er 2-3 Prozent erreicht. Das
heil3t aber auch, dass wir in Wahrheit bei vol-
lem Risiko mit Ergebnissen im Skontobereich
arbeiten. Ein ungltcklich verlaufendes Pro-
jekt kann sich daher auch furchtbar auf den
Weiterbestand eines Betriebes auswirken.

a3: Und wie sieht die Auslastung heuer
aus?

Offner: Wir haben unter anderem gemein-
sam mit Caverion die Sanierung von 272
Zimmern des Hotels Mariott erhalten. Die
erste Baustufe muf3 im ersten Halbjahr ab-
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geschlossen sein. Wenn in unserem Ge-
schaft die Auslastung im ersten Halbjahr
halbwegs gut ist, dannist ein groBer Schritt
fr ein positives Jahresergebnis gelegt.

a3: Einige Vertreter der Branche bekla-
gen die Preissituation. Wie geht es lhnen
damit?

Offner: Die Preissituation ist extrem
schwierig. Wenn man ein Angebot mit nicht
kostendeckenden Preisen abgibt, schafft
man es kaum, das Ergebnis durch Opti-
mierung in der Organisation und im Ein-
kauf umzudrehen. Letztendlich schlagt
sich das Ergebnis in der Liquiditat bei der
Endabrechnung nieder. Ich meine, da wer-
den sich einige unserer Mitbewerber noch
wundern, was in Zukunft auf sie zukommen
wird.

a3: Denken Sie, dass der Branche eine
Schrumpfung bevorsteht?

Offner: Es wird ganz sicher eine Reduktion
geben. Dazu kommt, dass diese Preissitu-
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ation der ideale Nahrboden fur Claim Ma-
nagement ist.

a3: Sie arbeiten auch fiir Privatkunden,
ich nehme an, dass dort die Margen am
hochsten sind, stimmt das?

Offner: Das trifft in einigen Féllen zu, es
ist aber auch am schwierigsten, solche
Baustellen erfolgreich abzuschlieBen.

Mit einer einzigen Kaltemaschine macht
man zig-tausend Euro Umsatz, im Ver-
gleich dazu mussen dann schon viele
Waschbecken und Toiletten montiert
werden.

a3: Unter lhren Referenzen findet sich
kein Wohnbau. Ist dieses Segment aus
lhrer Sicht nicht attraktiv, wo doch so
viele Wohnungen entstehen?

OFFNER GEBAUDETECHNIK

GESUND OHNE KRANKENHAUS

Wenn Alfred Offner aus dem Fenster seines Buros auf den Parkplatz schaut, sieht
er oft Installateure. Nicht nur die eigenen Mannschaften gehen in der Wiener Ignaz-
Kock-StraBe 9 aus und ein, sondern auch die Mitarbeiter anderer Firmen. Sie holen
sich Material beim GroBhandler SHT, der in Offners Gebdudekomplex eingemietet
ist. Anhand deren Einkaufsverhalten und der Haufigkeit der Anfahrten erkennt der
Firmeninhaber, ob eine Firma gut oder schlecht organisiert ist. Es gelte heutzutage
knapp zu kalkulieren, Stehzeiten sind da gar nicht gut, sagt Alfred Offner, der insge-
samt vier Unternehmen fuhrt: Die D.I. Alfred Offner Geb&udetechnik GmbH, die Offner
Service GmbH, die Firma Johann Horvat und die Firma Hotec, die in Summe mit rund
120 Mitarbeitern jahrlich einen Umsatz von 25 bis 30 Mio. Euro erwirtschaften.

Wenn der groBgewachsene Mann seinen Blick aus dem Fenster in die Weite richtet,
tuberkommt ihn stille Genugtuung. Die Aussicht geht direkt auf das Krankenhaus Nord,
um das sich der Unternehmer klarerweise bemtuiht hat. Nach allem, was er inzwischen
aus den Medien und von Branchenkollegen weiB, ist er heilfroh, dass seine Arbeiter
nicht an Wiens Vorzeigeklinik mitarbeiten. Sonst gehoéren die Stadt Wien, die Wie-
ner Linien und die OBB aber schon zu seinen groBen Auftraggebern. Auf éffentliche
Baustellen entfallen etwa 40 % des Umsatzes, der Rest verteilt sich zu je 20% auf
Industrie/Gewerbe, Private und die Sparte Service und Wartung. Nicht prasent ist die
Offner-Gruppe im Wohnbau, was jedoch nicht in Stein gemeiBelt sei, wie er bemerkt.
Das Unternehmen wurde 1847 gegriindet, ab 1958 wurde die Firma von Dipl.Ing. Alfred
Offner Sen. gefuihrt und 1980 in eine GmbH umgewandelt. 1996 tibernahm dann der
Sohn Alfred Offner das Ruder. Er ist nun 55 Jahre alt und gibt seinen drei S6hnen noch
ein paar Jahre zur Orientierung.
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Offner: Aus technischer Sicht stellt der
Wohnbau kein Problem fiur uns dar, aber
wir sind nicht daftir organisiert und kénnen
auch preislich in diesem Segment nicht
mithalten. Um im Wohnbau erfolgreich zu
sein, braucht man eine Vorfertigung, die
wir nicht haben. Das hei3t aber nicht, dass
das auch in Zukunft so bleiben wird. Der
Wohnungsmarkt ist sehr dynamisch.

a3: Mit rund 120 Beschaftigten ist lhr
Unternehmen ein groBer Installateur und
zugleich ein mittelgroBer Anlagenbauer.
Gibt es Projekte, die zu groB sind fiir lhr
Unternehmen?

Offner: Naturlich gibt es solche Projek-
te, wir sind ein klassischer Mittelbetrieb.
Die Obergrenze eines einzelnen Projektes
sehe ich bei einem Auftragsvolumen in
der Hohe von ungefahr 10 Millionen Euro/
Jahr, das trauen wir uns dzt. zu. Wir haben
nicht, wie andere Firmen, einige wenige
Baustellen, sondern derzeit an die 70 le-
bende Baustellen, die wir relativ kurzfris-
tig, also innerhalb einiger Monate, fertig-
stellen werden.

a3: Arbeiten Sie auch als Subunterneh-
men?

Offner: Ja, auch fur manche Generalunter-
nehmer. Das ist aber nicht unser vorrangi-
ges Ziel. Ich frage mich manchmal, wozu ein
Kunde einen Generalunternehmer braucht,
wenn die Gebaudetechnik heutzutage
schon 30 bis 40 Prozent der Gesamtbau-
kosten ausmacht. Vor 20 Jahren lag der
Anteil der Gebaudetechnik noch bei 10 bis
15 Prozent.
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a3: Aber wird nicht gerade zum Beispiel
beim Krankenhaus Nord das Fehlen des
GU stark kritisiert?

Offner: Diese Kritik kommt von Seiten der
Generalunternehmer. Was macht der GU in
Wahrheit? Er schickt die Ausschreibungen
an Dutzende Anbieter und schaut vorder-
grindig auf den Preis und nicht auf die
Qualitat. Obwohl die Projekte technisch im-
mer herausfordernder werden, haben die
Generalunternehmer keine ausreichenden
haustechnischen Abteilungen, so wie die
ausfuhrenden Firmen, worunter naturlich
die Qualitat leidet.

a3: Na ja, die Baukonzerne haben aber
schon aufgeriistet in Sachen Gebaude-
technik, oder nicht?

Offner: Es stimmt, die Konzerne haben
da und dort ein paar Gebaudetechniker,
vorwiegend um den Einkauf zu optimie-
ren. Die Qualitat steht dabei weniger im
Vordergrund. Das beweisen auch die Aus-
schreibungsqualitaten, die diese Techniker
versenden. Es handelt sich vorwiegend um
Funktionalausschreibungen, welche 6fters
zur Folge haben, daB nur wenige Anbote
abgegeben werden. Soll das im Sinne des
Bauherrn sein?

a3: Trotzdem glauben viele Bauherrn
dem Versprechen der Generalunterneh-
mer, oder?

Offner: Ja, sie locken mit der umfangreichen
Haftung bei Schwierigkeiten und dem Bau-
herrn wird suggeriert, dass der GroBteil der
Arbeiten durch den GU abgearbeitet wird.

a3: Es gibt eine Reihe von Facility Ma-
nagement-Firmen, die gut von Wartung
und vom Service von Gebaudetechnik

leben. Haben die Errichter da nicht viel
Geschaft aus der Hand gegeben?

Offner: Ja, da haben viele etwas aus der
Hand gegeben. Facility Management ist aber
nicht unser Geschaft, wir decken nur unsere
Leistungen ab und keine FM-Leistungen bis
hin zur Schneerdumung und Bewachung.
Manche FM-Firmen kaufen die technische
Leistung aber haufig wieder von uns zu.

a3: Energieberater meinen es wire bei
GroBbauten sinnvoll, einen Inbetrieb-
Manager zu installieren. Der soll dafiir
sorgen, dass die Technik optimal einge-
stellt wird und effizient lauft. Halten Sie
das fiir sinnvoll?

Offner: Technisch wére das sicher sinn-
voll. In der Durchfuihrung ist es aber schon
schwieriger. Wir versuchen diesen Bereich
mit Wartungs- und Servicevertragen ab-
zudecken. Unsere gesamte Servicemann-
schaft steht dabei dahinter und nicht nur
ein, zwei Techniker, die sich ausschlieB3-
lich um den Betrieb kimmern. Weiters ist
es auch eine Kostenfrage im Zeitalter von
Outsourcing, und tberlegen Sie was pas-
siert, wenn ein Inbetrieb-Manager krank
wird oder den Arbeitgeber wechselt?

a3: Seit ein paar Jahren werden Hauser
zumindest medial nachhaltig gebaut und
betrieben. Ist die Bereitschaft von Bau-
herrn mehr in hochwertige Gebaudetech-
nik zu investieren tatsachlich gestiegen?

Offner: Ja, da bin ich mir ganz sicher. Vor
zehn Jahren war das noch kein Thema, aber
heute sehr wohl. Es geht hier um umfas-
sende Energie-EinsparmaBnahmen sowie
eine effektive Nutzung erneuerbarer Ener-
gien. Wir sind seit heuer auf einer diesbe-
zuglichen Plattform vertreten. Die Firma

Offner mit Techniker Felix Eisler
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Treeday hat sich dem umfassenden Thema
Nachhaltigkeit gewidmet und wird im Laufe
dieses Jahres online gehen.

a3: Sie sind der erste Gebaudetechnik-
unternehmer, der mir das sagt.

Offner: Vielleicht weil wir nicht im sozi-
alen Wohnbau tatig sind. Viele unserer
Privatkunden denken hier anders. Wir re-
alisierten z.B. gerade ein Projekt im 19.
Bezirk mit Geothermie-Tiefenbohrung und
Solarenergie, das kaufmannisch betrach-
tet mehr kostet und nur langerfristig Sinn
macht. Der Eigentimer sagte aber, dass es
ihm das Geld wert sei.

a3: Waren Sie auf der Aquatherm? Wie
war ihr Eindruck?

Offner: Ich war nicht dort. Ich habe jedoch
das Jammern der Aussteller tiber das Kos-
ten-Nutzen-Verhéltnis vernommen. Alle
bekunden, dass sie ihren Auftritt nicht wie-
derholen wollen, und dann sind sie beim
nachsten Mal doch wieder dort.

a3: BIM - also Building Information Mo-
deling = ist in aller Munde. Sie Sie als
Gebdudetechnikunternehmen darauf
vorbereitet? Kann das integrierte Planen
mit Architektur und Statik iiberhaupt
funktionieren?

Offner: Aufgrund unserer GroBenordnung
und der damit verbundenen AuftragsgroRe
ist BIM bei uns noch kein Thema. Dieses ist
fur GroBbaustellen konzipiert und wird dort
auch eingesetzt. Ich sehe mir die Thematik
die néchsten ein, zwei Jahre an — auch wer-
de ich beobachten, wie unsere Mitbewerber
damit umgehen. Und dann entscheide ich,
ob wir kiinftig auch auf dieser Schiene fah-
ren werden. Wenn es notwendig ist, werden
wir es machen. Fur GroB3projekte macht das
System sicher Sinn. Man darf aber nicht
vergessen, dass hohe Investitionen damit
verbunden sind.

a3: Haben Sie schon durchgerechnet,
was das fiir Sie kosten wird?

Offner: Nicht durchgerechnet, aber be-
sprochen. Das Ergebnis ist, dass die Min-
destinvestition flur ein Anfangspaket zwi-
schen 50.000 und 100.000 Euro liegt. Der
Bauherr wird aber wenig Begeisterung da-
fur zeigen, wenn man ihm einen BIM-Kos-
tenbeitrag verrechnet. Dazu kommt noch,
dass das System fur Umbauten und Sanie-
rungen nicht geeignet ist, welche fur uns
aber ein relevanter Markt sind.
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Blick ins Biiro

a3: Manche Vertreter der Gebaudetech-
nik beklagen das Fehlen von Nachwuchs.
Woher beziehen sie lhr Personal?

Offner: Das Nachwuchsproblem ist natur-
lich vorhanden. Unser Gewerk wachst tech-
nisch rasant, personell kann es zu Engpéas-
sen kommen. Wir rekrutieren viele unsere
Leute aus der HTL Pinkafeld, durch Mund-
propaganda und tUiber das Internet. Ich mei-
ne, der Beruf des Geb&ude-Technikers wird
weit unter seinem Wert geschlagen und das
Handwerk zu wenig geférdert. Wir missen
auch am Image dieses Berufs arbeiten.

a3: Wie viele Mitarbeiter lhres Unterneh-
men haben einen Migrationshintergrund,
50 Prozent?

Offner: Das wird in etwa hinkommen, Fak-
tum ist, ohne Mitarbeiter mit Migrations-
hintergrund konnten wir unseren Betrieb
zusperren. Fur uns ist bei der Wahl unserer
Mitarbeiter deren Leistung und Bildung und
nicht deren Sympathie oder Herkunft ent-
scheidend.

a3: Seit Kurzem gibt es an der TU Graz
eine Professur fiir Gebaudetechnik. Hal-
ten Sie es fiir richtig, dass die Gebau-
detechnik auf universitarer Ebene be-
forscht und gelehrt wird?

Offner: Das finde ich als ersten Schritt eine
gute Idee. Wobei das Osterreichische Aus-
bildungssystem in Form einer HTL meiner
Meinung nach ein sehr gutes ist.

a3: Sie fithren lhr Unternehmen seit
1996. Wie sieht es mit der Nachfolge
aus? Erhalten Sie hin und wieder Uber-
nahme-Angebote?
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Offner: Ich habe drei S6hne. Wir werden se-
hen, ob einer von ihnen dafilir geeignet sein
wird und spater einmal in das Unternehmen
einsteigen will. Sollte dies nicht der Fall
sein, so kann ich mir immer noch Uberle-
gen, ob ich meinen Betrieb verduBere.

a3: Es gibt also Anfragen?

Offner: Ja, aber wenig ernstzunehmende.
Haufiger kommen eher Anfragen, ob wir
nicht die eine oder andere Firma tUberneh-
men wollen.

a3: Was ist lhr Wunsch an die Politik?

Offner: Die Politik ist echt gefordert, denn
die Insel der Seligen ist langst Vergan-
genheit. Ich meine, dass mit steuerlichen
Anreizen erhebliche Investitionen in den
Gebaudebestand moglich wéaren. Auch bei
der Eigenkapitalquote von Unternehmen
sollten Akzente gesetzt werden. Ein gerin-
ges Eigenkapital fuhrt sehr rasch in die
Insolvenz — was am Ende wiederum Ar-
beitsplatze kostet.
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BEREIT FUR DEN UNDERCOVER-EINSATZ

ion in Perfektion

Sie werden sehen: Sie sehen nichts.
Als echte Allrounder arbeiten sie auf Wunsch auch im Verborgenen.
Ganz schmal und kompakt passen die Antriebe der Serie CDC in
nahezu jedes Fensterprofil. Fur echte Inside Jobs im Objektge-
schaft. Durch eine groSe Auswahl an passenden Konsolen sind
sie im Handumdrehen in Aluminium-, Holz- und Kunststoffprofilen
eingebaut.
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