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5 o’clock Tea

Biiromarkt Wien

DAS HENNE-EI-PRINZIP

Heuer sind knapp 300.000 m? Biiroflichen auf den Wiener
Biiromarkt gekommen, sie werden gut angenommen. Doch neue
Unternehmen siedeln sich in Wien kaum an, altere Biiroflichen
stehen leer. Tut die Stadt Wien zu wenig, um den Standort zu

vermarkten?

ALTOR: CHARLES STEINER

n der Lebensqualitit kann
es in Wien wohl nicht liegen.

Mehrere Studien konstatie-

ren der Donaumetropole absolute
Bestwerta. Simtliche Fundamental-
daten, die eine Stadt lebenswert ma-
chen, sind nicht nur hervorragend,
sondern besser als in anderen Stid-
ten. Allerdings: In anderen Stidten

siedeln sich internationale Unter-
nehmen an, in Wien nicht. Woran
liegt es also dann? Am Biromarkt?
Unwahrscheintich, heuer sind an die
300.000 m® top-moderne Flichen
auf den Markt gekommen, und diese
weisen auch sehr gute Vermietungs-
quoten auf. Allerdings zum Nachteil
ilterer Flichen, denn die stehen leer.
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Die Frage, die also im Raum steht: Tut
am Ende die Stadt Wien zu wenig, um
den Standort zu promoten? Es war
eine selten emotionale Debatte beim
5 o'clock Tea zwischen Michael Buch-
meier {(ORAG), Mario Stéckel (Col-
liers), Ewald Stickler (T.O.C.) und
Karl Hosemann (Wirtschaftsagentur
Wien) unter der Moderation von Ger-
hard Rodler - und sie hatte ein Happy
End. Womaglich ist nimlich sozusa-
gen ein Spatenstich far eine engere
Zusammenarbeit zwischen der Immo-
bilienbranche und der Wiener Wirt-
schaftsagentur gesetzt worden.

Keine Meter bei EU-Behorden

Doch worum ging es konkret? Die
Immobilienbranche jedenfalls ichzt
unter der Tatsache, dass iltere Biro-
flichen sehr schwer zu vermarkten
sind, und wundert sich, warum inter-
nationale Unternehmen kaum einen
Schritt nach Wien setzen, um dort
Unternehmenszentralen aufzubauen.
Auch habe Osterreich versucht, im

Spannende Diskussion: Michael Buch-
meier, Mario Stickel, Gerhard Rodler,
Ewald Stiickler und Karl Hosemann
{wl.).

Credit: Chares Steiner
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Zuge des bevorstehenden Brexits die Europiische Arz-
neimittelbehdrde EMA oder die Europiische Bankenauf-
sicht nach Wien zu bekommen - doch der Versuch schlug
fehl. Der Standort erhielt lediglich drei Punkte - und auch
nur deshalb, weil sich Osterreich selbst gewihlt hatte.
Und so stand der Vorwurf im Raum, dass es wohl an der
Wirtschaftsagentur Wien liegen miisse, dass sich keine
internationalen Unternehmen ansiedeln. Zumindest ein
willkommener Anlass, diese Bedenken wihrend der Dis-
kussicn bei Karl Hosemann abzuladen. Ewald Stiickler
erklirte, mit dem Priadikat ,lebenswerte Stadt" allein rei-
f'e man kein Leiberl, Mario Stéckel befiirchtete gar, dass
Wien seine Position als Tor zum Osten verloren hat, und
Michael Buchmeier meint, dass man diese Pasition ohne-
hin gar nicht hatte. Genug Stoff also, um die Wirtschafts-
agentur in die Bredouille zu bringen.

Andere Faktoren

Doch Hosemann wusste sich argumentativ zu wehren: Die
Wirtschaftsagentur sei im Vorjahr in 20 Lindern und iber
80 Stidten gewesen, seit 2014 hitten sich 4.000 Unter-
nehmen in Wien angesiedelt. So schlecht sei die Bilanz also
gar nicht. Aber: Bei der Ansiedelung grofier Unternehmen,
so fithrte er aus, spiele die Immobilie nur eine von vielen
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Rollen. Bei Anfragen von Unternehmen gehe es mehr um
Infrastruktur, Anbindung, Ausbildung, Geschiftsmaoglich-
keit, verfiigbare Fachkrifte, zu entrichtende Lohnneben-
kosten, Mitarbeitertransfer, internationalen Wettbewerb,
Beschaffungsmarkt, und, und, und... ,Wie Sie bemerken,
taucht das Thema Immobilien da erst sehr spit auf. Die
erste Frage ist also der Standort. Und erst dann stellt sich
die Frage nach verfigbaren Immobilien. Und was wir als
Wirtschaftsagentur nicht kénnen, ist Immobilien zu ver-
kaufen ader zu vermieten”, so Hosemann.

Die Zuseher werden es bald bemerkt haben - die Stim-
mung begann sich also zu drehen, Mario Stéckel erwider-
te auf Hosemanns Ausfithrungen, dass wenn Unterneh-
menszentralen gewechselt werden, dies auch sehr oft als
Anlass genommen werde, die Mitarbeiteranzahl zu ver-
schlanken, weswegen dann die vermieteten Flichen klei-
ner wiirden.

+Das ist schon richtig, dass Sie nicht Immobilien verkau-
fen kénnen, das ist unser Job", so Stickel in Richtung Ho-
semann, ,Aber wir haben in Wien wirklich tolle Produkte
am letzten Stand der Technik.” Woran es mangle sei, wie
man die Zielgruppe nach Wien bekomme. ,Vielleicht weni-

GCredit: Charles Steiner

ger produzieren®, kontert Hosemann.
Ewald Stiickler gesteht daraufhin der
Wirtschaftsagentur zumindest zu,
dass es ,Gott sei Dank gelungen ist,
Konzerne zumindest in Wien zu hal-
ten." Dennoch: ,Ohne Unternehmen
brauchen wir keine Immobilien, das
ist der Punkt. Solange es keine Unter-
nehmen gibt, die sich zu Osterreich
committen, bauen wir zwar Immo-
bilien, die schon sind, aber dann in
Schénheit sterben”, so Stiickler.

Vorleistung
Michael Buchmeier warf zum Thema
Uberproduktion ein, dass es mehr ein

Henne-Ei-Prinzip sei. ,Warum ma-
chen wir so viele Flichen, wenn wir
sie womoglich nicht brauchen? Ganz
einfach: Ich mochte von keiner Agen-
tur - weder Ihrer noch von der Austri-
an Business Agency - horen, die dann
sagt, wir hitten zwar einen Top-Mie-
ter, und wir miissten dann von der
Immobilienseite sagen - oje, wir ha-
ben die Flichen nicht." Man miisse
in Vorleistung treten, eine Immobilie
bei Interesse erst zu bauen und dann
drei Jahre spiter fertigzustellen - das
sei problematisch, denn dann sei der
Top-Mieter irgendwo - nur nicht in
Wien.

5 o’clock Tea

Biiromarkt Wien

Einigung

Das Resultat dieser - stellenweise
auch hitzigen - Debatte: mehr Zu-
sammenarbeit. Man war sich schnell
einig, dass sowohl die Immobiliensei-
te als auch die Wirtschaftsagentur im
selben Boot sitzen, denn beide streben
danach, Unternehmen nach Wien zu
bringen. Hosemann lud die Vertreter
ein, einmal bei der Wirtschaftsagen-
tur vorstellig zu werden oder einmal
anzurufen - womdglich kénne man so
gemeinsam Ldsungen fiir den Wiener
Biromarkt erarbeiten. Man darf ge-
spannt sein, ob dieses Angebot ange-
nommen wird. B

Das beste Kundenerlebnis hat einen
Namen: Signature Service von Otis

Promingnt unterstatzt wird Signature Service van einem
neyen Branding - der Mensch steht im Vordergrund.

Schon 2000 hat Otis mit der Gen2 Techno-
logie neue MaRstdbe in der Aufzugsbranche
ber Nachhaltigkeit und Verfugbarkeit gesetzt.
Damals wurden Messpunkte integriert, die
potentiell mehr als 6000 Datensatze abrufen

konnten. "Diese Technologie wurde fortlaufend
entwickelt. Aber erst die jungsten Méglichkeiten
durch Cloud-Computing boten Werkzeuwge, mit
denen wir unsere Wartung auf das nachste Le-
vel heben konnten”, erklart Roman Teichert, Ge-
schaftsfuhrer Otis Osterreich. "Signature Ser-
vice von Otis ist sehr eng mit dem Internet der
Dinge (loT) verbunden. Benn durch den Einsatz
modernster Technologie ist Otis in der Lage,
die bereits im Fruhjahr angekdndigte, voraus-
blickende Wartung flachendeckend anzubieten.”

Direkter Datenzugriff rund um die Lhr

"Service bedeutet ber Dtis, dass wir jederzeit
erreichbar sind, duberst transparent agieren
und unseren Kunden durch die Verwendung
modernster Kommunikationsmittel auch zusatz-

liche Dienstleistungen anbieten konnen, die bis-
herin dieser Form nicht moglich waren®, erklart
Teichert. Burch die Vielfalt an neuen Tools wird
es den Kunden moglich se:n, noch rascher und
intwitiv auf die Daten zuzugreifen und die wich
tigsten Informationen jederzeit parat zu halten.
24 Stunden am Tag, 7 Tage pro Woche. Ein neues
Kundenportal ermoglicht Echtzeitzugriff auf alle
Daten rund um den Aufzug. Mit vielen Apps und
Services 15t es kunftig noch schneller méglich,
Verbindung mit dem Aufzug selbst aufzunehmen
oder wichtige Kommunikationsinhalte mt den
Aufzugsnutzern zu tellen. Zeitnah soll auch die
Integration van Programmierschnittstellen den
Impart von Daten in die betriebse genen Soft-
ware-Lesungen der Kunden ermdglichen.
www.otis.at
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