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Seit drei Jahren fiihrt Olivier W. Annaheim als CEO die Condecta AG.

Das Unternehmen hat 2022 einen Rekordumsatz realisiert und

baut nun seine Gewisserschutzsparte mit einer Ubernahme substan-
ziell aus. Ein Gesprach iiber Werte, Innovationen und Ziele.

«die baustellen»: Wir treffen uns un-
mittelbar nach der Baumag in Luzern
zum Interview. Wie war es, wieder
einmal Messeprasenz zu zeigen?
Olivier W. Annaheim: Es war fur den
Markt Schweiz erfreulich und wichtig, dass
mit der Baumag endlich wieder eine Bau-
messe im grosseren Massstab stattfinden
konnte. Nach den Pandemiejahren war das
Publikumsinteresse gross und der Auf-
marsch entsprechend sehr gut. An unse-
rem Stand konnten wir quer durch alle
Sparten sehr gute Kundenkontakte pflegen
und in bester Messestimmung unbe-
schwerte Gespréache fiihren.

Sie sind seit Februar 2020 CEO der
Condecta AG. Die Baumag war
demnach lhr erster Messeauftritt

in dieser Funktion.

Das stimmt nur fiir den Schweizer Markt.
Wir haben letztes Jahr bereits an einer
Messe in Belgien sowie an der Bauma in
Minchen ausgestellt. Insbesondere mit
unserem Krangeschaft sind wir nebst dem
Schweizer Geschift auch stark im euro-
paischen Ausland engagiert. Aber auch
im Heimmarkt haben wir wahrend der Pan-
demie verschiedene Kundenveranstaltun-
gen und Seminare durchgefiihrt, wobei ich
Gelegenheit hatte, unsere Kunden bei
Condecta willkommen zu heissen.

Wie haben die Messebesuchenden
inhaltlich auf die Condecta-Prdasenz
reagiert?

Die Resonanz war durchwegs positiv. Im
Durchschnitt hatten wir von Messestart bis

Schluss permanent rund 50 Gaste an un-
serem Stand. Aus den Kontakten gingen
sehr gute Absichtserklarungen fiir Auftra-
ge hervor. Zum Teil konnten wir sogar di-
rekt an der Messe konkrete Auftrage ent-
gegennehmen.

Wenige Wochen nach der Messe
kommunizierten Sie die Ubernahme
des Neutralisationsgeschifts von
PanGas. War das am Stand schon ein
Gesprachsthema?

Ja. Da wir bei Condecta sowie bei PanGas
intern schon im Vorfeld tUber den Schritt
informiert hatten, wussten Branchen-
insider davon. Entsprechend wurde die
Ubernahme am Messestand immer wieder
angesprochen und fihrte zu interessanten
Fragen.

Welche Bedeutung hat die Ubernah-
me fiir das Gewasserschutzanlagen-
Geschift von Condecta?

Es ist ein erfreuliches Ereignis fur uns. Der
Geschiéftsbereich ist fir Condecta sehr
wichtig. Wir flihren seit Jahren eine der
grossten Mietflotten an Gewasserschutz-
anlagen. Mit der Ubernahme des Ge-
schaftszweigs von PanGas betreiben wir
nun definitiv die grosste Flotte. Uber den
quantitativen Aspekt hinaus profitieren wir
in technischen Details vom Zugang zu neuen
Technologien. Es handelt sich zwar nicht um
«Gamechanger», die wir uns da ins Haus
holen. Aber durch die Ubernahme sparen
wir Zeit, die wir benétigt hatten, um unsere
Anlagen selbststindig in diese Richtung
weiterzuentwickeln. In letzter Konsequenz

profitieren unsere Kunden davon, dass wir
im Bereich des Gewisserschutzes noch-
mals einen Schritt vorwérts machen.

Worin besteht dieser Schritt vorwirts?
Es geht weiter in Richtung Industrie 4.0.
Wir sprechen von ausgebauten Méglich-
keiten der Fremduiberwachung sowie von
noch besser auswertbaren Betriebsdaten,
die zu einer préziseren Steuerung der Be-
gasung fiihren.

Mehr digitale Intelligenz bei den Ge-
wasserschutzanlagen. Geht es da um
spielerische Moglichkeiten oder um
handfeste Vorteile fiir die Kunden?

Es geht klar darum, mit erweiterten digita-
len M6glichkeiten den Anwendern unserer
Gewaisserschutzanlagen splrbare Vortei-
le zu bieten. Ein Beispiel dazu: Wird eine
Gewdésserschutzanlage auf einem Bau-
platz installiert, ist sie in einer gewissen
Grosse und auf eine bestimmte Durch-
flussmenge konfiguriert. Setzt jedoch star-
ker Regen ein, nimmt die Durchflussmen-
ge rapide zu, weshalb auch die Gaszuset-
zung erhodht werden muss, um die pH-
Neutralisierung zu gewahrleisten. Das wird
dann zum Problem, wenn die vorrétige
Gasmenge auf den regularen Betrieb ab-
gestimmt ist — und bei Mehrbedarf zur Nei-
ge geht. Mehr digitale Intelligenz kann in
diesem Zusammenhang bedeuten, dass
wir systemseitig beispielsweise Wetter-
daten und Wetterprognosen beriicksich-
tigen. Dadurch kann die Gasdosierung
sowie der Gasnachschub weiter optimiert
werden. Feuerwehriibungen, wie siein >>
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MOB“ Einime

Condecta vermietet und verkauft mobile
Infrastruktur in den Bereichen Raum-
systeme, mobile Toiletten, Baumaschinen,
Eventausstattung und Gewasserschutz.

der Praxis immer wieder vorkommen, kén-
nen dadurch vermieden werden.

Gab es nebst der Ubernahme des
PanGas-Neutralisationsgeschifts wei-
tere Condecta-Neuigkeiten, die an der
Messe Gesprachsstoff lieferten?

Wir konnten im Bereich Baumaschinen und
Baugerate diverse Neuerungen prasentie-
ren, darunter einen innovativen neuen Be-
tonkiibel, der uns grosse Freude bereitet.
Auch bei den Steinfrdsen und -sdgen gab
es Neues zu sehen. Das sind insgesamt
nicht die grossen Produktwiirfe, aber die
sukzessive Pflege und Ergdnzung unseres
Sortiments ist ein entscheidender Qualitats-
faktor von Condecta. Zu den Produktneue-
rungen kommen teils neue Services hinzu,
die wir im Bereich Raumsysteme anbieten.
Es geht dabei um Mobelprogramme, die be-
darfsspezifisch vollstandig eingemietet wer-
den konnen. Unsere Entwicklung geht dahin,
dass wir unseren Kunden bereichsweise
mehr und mehr Rundumservices anbieten
wollen. Zudem haben wir erstmalig eine
PV-Anlage auf einem Container prasentiert,
die in unserem Nachhaltigkeitskonzept eine
bedeutende Rolle spielt.

Condecta positioniert sich als Anbie-
ter von Lésungen fiir Projekte in den
Bereichen Industrie, Service public,
Events, Bauwesen, Architektur und
Private. Welche Relevanz hat die
Baubranche heute fiir Condecta?

Im Bauwesen liegen unsere Wurzeln. Und
mit gegen 50 Prozent Umsatzanteil stellt
das Bauwesen nach wie vor die mit Ab-
stand umsatzstérkste Sparte des Unter-
nehmens dar. Obwohl wir unsere Ge-
schaftstatigkeit aus der Baubranche her-
aus sukzessive erweitert haben, kehren wir
uns also keineswegs vom Bau ab.

Die Raumsysteme zeigen die Ent-
wicklung exemplarisch. Was als
schlichter «Container» fiir die Bau-
stelle begann, wird heute als modu-
lares Raumsystem fiir verschiedenste
Bediirfnisse und Ausbaustandards
angeboten.

Exakt. Entscheidend ist: Die Entwicklung
nahm ihren Lauf, indem wir den «Contai-
ner» fir die Baustelle sukzessive weiter-
entwickelt haben. Die heutigen Biiro- und
Mannschaftsunterkiinfte auf Baustellen
sind mit den «Containern» vor 30, 40 Jah-
ren nicht mehr zu vergleichen. Aus dieser
Bewegung heraus hat sich schliesslich
mehr und mehr gezeigt, dass modulare L&-
sungen nach dem Vorbild des Baucontai-
ners auch in anderen Bereichen sinnvoll
eingesetzt werden konnen: Etwa als tem-
pordre Losungen fur Schulen, Kindergar-
ten, Spitdler oder auch als Buroerweite-
rung in der Industrie.

Wodurch unterscheiden sich

die Anforderungen?

In vielen Fallen bleiben modulare Proviso-
rien langer bestehen, als dies auf einem
reguldaren Bauplatz lblich ist. Zusétzlich
gelten hohere energetische Anforderun-
gen. Im Bereich unserer modularen Raum-
systeme denken wir klar in Richtung CO,-
Neutralitat. Mit einer nachhaltigen Mate-
rialisierung, mit naturnahen Dammmate-
rialien sowie optionalen PV-Anlagen, mit
denen modulare Bauten zu Selbstversor-
gern werden kdnnen, bieten wir hier ein
breites Spektrum von Méglichkeiten. Hin-
zu kommt, dass wir aus unserer langen
Geschichte in der Baubranche tber sehr
viel Know-how und Projekterfahrung mit

Raumsystemen verfligen — von dem auch
unsere Kunden in neuen Geschéftsberei-
chen profitieren.

Zuriick zum Bau: Welches ist Ihr
stédrkster bauorientierter Sortiments-
bereich?

Mit fast 50 Prozent Marktanteil sind wir der
grosste Schweizer Anbieter von Raum-
I6sungen fur den Bau. Die Raumsysteme
und Container sind also der Renner inner-
halb unseres Bausortiments. Daneben
haben wir auch im Bereich der Gewésser-
schutzanlagen so viele Anfragen, dass wir
Vollgas geben miissen, um die Nachfrage
zu befriedigen. Auch bei den Schnellein-
satzkranen spiren wir seit Jahren eine
grosse und stabile Nachfrage. Wie die
Container ist auch der Schnelleinsatzkran
ein stark imagepragendes Produkt fiir Con-
decta — und als solches tiberaus wichtig.

Bei den Gewasserschutzanlagen

wie bei den Raumsystemen sind lhre
Kunden mit umweltgesetzlichen
Vorgaben konfrontiert. Sind diese die
zentralen Treiber fiir technische Ent-
wicklungen?

Gesamthaft betrachtet kann man sagen,
dass sich die gesetzlichen Vorgaben und
die sensibilisierte Grundhaltung unserer
Kunden gut erganzen und gemeinsam da-
fur sorgen, dass die Entwicklung in eine
sinnvolle Richtung geht. Im Bereich Ge-
waésserschutz haben die einschlagigen ge-
setzlichen Vorschriften den nétigen Impuls
gegeben. Mittlerweile kann man sagen,
dass das Bewusstsein fir den richtigen
Umgang mit belastetem Wasser im Bau-
wesen und in der gesamten Wirtschaft
vorhanden ist. Und mehr noch: bei einer
tiberwéltigenden Mehrheit unserer Kunden
entspricht es heute einem klaren Bedurf-
nis, belastetes Wasser so in den Kreislauf
zurlickzufiihren, dass Umweltschaden ver-
mieden werden kénnen. Dem kommen wir
mit Anlagen entgegen, die wir laufend wei-
terentwickeln.

Und bei den Raumsystemen?

Insbesondere bei Raumsystemen, die aus-
serhalb von Bauplétzen als temporére L&-
sungen modular erstellt werden, setzen die
heutigen Bauvorschriften die klaren Leit-
und Richtlinien. Als Anbieter haben wir >>
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jedoch eine Vision, die deutlich weitergeht,
als dies heutige gesetzliche Grundlagen
vorgeben. Das modulare Bauen ist unserer
Einschatzung nach die Bautechnologie
des 21. Jahrhunderts. Angesichts dessen
ist es uns ein Bediirfnis, dass wir Losun-
gen zur Verfligung stellen kdnnen, die 6ko-
nomisch, dkologisch sowie auch atmo-
sphéarisch interessant sind. Diese Faktoren
schliessen sich nicht aus, sondern inspi-
rieren gesamthaft zu technischen Weiter-
entwicklungen, von denen wir liberzeugt
sind, dass sie den Nerv unserer Kunden
sehr gut treffen.

Die Raumsysteme werden auf
Baustellen sowie ausserhalb des Bau-
wesens eingesetzt — dies mit teils
ganz anderen Anforderungen. Decken
Sie die verschiedenen Kundengrup-
pen auch mit unterschiedlichen
Beratungs- und Verkaufsteams ab?
Unbedingt. Unser Vertrieb ist aufgeteilt.
Der eine Teil, in dem rund die Hilfte unse-
rer Vertriebsmannschaft tétig ist, konzen-
triert sich voll auf die Baubranche. Dane-
ben haben wir separate Teams, die den
Gewisserschutz sowie das modulare
Bauen ausserhalb der Branche betreuen.

In der Schweizer Bauwirtschaft
herrscht ein ausgepragter Preiskampf.
Wie positionieren Sie sich in diesem
Umfeld?

Wir sind in vielen Bereichen unserer Ge-
schaftstatigkeit marktfiihrend unterwegs.
Im Zentrum steht fiir uns dabei nicht der
tiefste Preis, sondern der Kundennutzen —
also die Qualitat, die der Kunde fiir den
Preis erhilt. Dieser Kundennutzen ist bei
Condecta uber alle Sortimentsbereiche
hinweg deutlich Uberdurchschnittlich. Das
ist exakt, wie wir uns positionieren: Wir
bieten unseren Kunden qualitativ hochwer-
tige Produkte und Dienstleistungen zu fai-
ren Preisen.

Sie bieten in vielen Bereichen

Ilhres Angebots sowohl Kauf- als

auch Mietlésungen an. Welche
Lésung bevorzugen Sie aus Sicht

des Anbieters?

Auch hier gilt: Fur uns stehen Kundennut-
zen und das Kundenbediirfnis im Zentrum.
Ausgehend davon sind fiir uns Kauf- und

«Mit fast 50 Prozent Markt-
anteil sind wir der grosste
Schweizer Anbieter von
Raumloésungen fiir den Bau.»

Olivier W. Annaheim, CEO Condecta AG

Mietlosungen gleichwertig. Denn sie bie-
ten uns die Moglichkeit, Kunden mit unter-
schiedlichen Strategien und Bediirfnissen
optimal zu bedienen.

In welcher Produktgruppe haben Sie
die hochsten Mietanteile?

Mit unseren WC-Kabinen betreiben wir
nahezu ausschliesslich ein Mietgeschaft.
Es folgen die Raumsysteme, bei denen der
Mietanteil rund 65 Prozent betragt. Auch
bei den Gewasserschutzanlagen und Kra-
nen haben wir einen Uberhang bei der
Miete, wenn auch nicht ganz so ausge-
pragt wie bei den Raumsystemen. Dem-
gegenuber ist die Kauflésung bei den Bau-
maschinen und -geraten klar dominant.

Hat die Pandemie dem Mietgeschaft
zusatzlichen Vorschub gegeben?
Ganz klar. In unsicheren Zeiten ist das Be-
dirfnis nach Flexibilitdt noch zuséatzlich ge-
stiegen. Entsprechend haben wir in den
vergangenen drei Jahren unseren Mietpark
substanziell ausgebaut. Den Modulpark

haben wir beispielsweise um fast 1000
Stiick aufgestockt, um die Nachfrage be-
friedigen zu kénnen. Dass wir heute zu
rund 90 Prozent ausgelastet sind, ist ein
klares Indiz dafiir, dass die Entwicklung
nach der Pandemie nicht zuriickgeht.

Sie haben den Condecta-Schnellein-
satzkran bereits angesprochen, den
das Unternehmen vor gut 40 Jahren
zu produzieren begann. Wie steht

es heute um das einstige Pionier-
produkt?

Hervorragend. Condecta hat damals mit
der Lancierung des Euro-Schnelleinsatz-
krans effektiv Pionierarbeit geleistet. Und
noch heute hat die Technologie des Krans
volle Berechtigung, wie die gute Nachfra-
ge belegt. Entsprechend zégern wir auch
nicht, unseren Schnelleinsatzkran nichs-
tens wieder neu zu lancieren: So bringen
wir eine neue Kransteuerung auf den Markt,
die den Anforderungen von Industrie 4.0
entspricht und Ferntberwachung sowie
gewisse Remote-Servicearbeiten ermég-
licht. Technologie, die sich im Bereich der
Obendreher-Krane bereits etabliert hat,
wird damit optional fur die Schnelleinsatz-
krane verfuigbar.

Das Kransegment mutete eine gute
Zeit lang exotisch im Condecta-
Sortiment an, weil Sie darin nicht nur
Handler, sondern Hersteller sind.

Von aussen betrachtet ist das nachvoll-
ziehbar. Zwei Faktoren sprechen jedoch
dagegen, das Krangeschéft innerhalb des
Unternehmens als exotisch zu betrachten.
Erstens ist mit den Gewasserschutzanla-
gen ein weiteres Segment hinzugekom-
men, in dem wir selbst produzieren. Zwei-
tens fligen sich unsere Krankunden her-
vorragend in unseren Gesamtkunden-
stamm ein. Der Kran ist nicht Exot, son-
dern logische Komplettierung unseres
Sortiments.

Die Condecta-Schnelleinsatzkrane
sind ein wichtiger Teil des Auslands-
geschifts von Condecta. Wie ist
dieses aufgestellt?

Die Kranproduktion sowie den Kranver-
trieb leisten wir direkt von unserem italie-
nischen Produktionsstandort in Schio aus.
Wir haben schon vor Jahrzehnten damit >>
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begonnen, ein internationales Netz von
Krankunden aufzubauen. Heute haben wir
in Osterreich, Belgien und weiteren Lan-
dern exklusive Vertretungen. Sie stellen
den fachkundigen Unterhalt sicher und
unterstiitzen den Verkauf. In Deutschland
sind wir mit regionalen Niederlassungen
prasent, die uns auch dabei helfen, den
weiteren nérdlichen EU-Raum abzudecken.
Unter eigenem Namen sind wir im sud-
deutschen Geretsried aktiv und decken
von dort aus den Raum Baden-Wiirttem-
berg und Bayern mit unseren Kran- und
Rauml6sungen ab. Insbesondere im stid-
deutschen Raum konnten wir in den letzten
Jahren stark wachsen.

Mit welchem Rezept?

Simpel gesagt: Wir bringen das, was wir
in der Schweiz gelernt haben, in den sud-
deutschen Raum. Das kommt sehr gut an.
Wir sind seit tiber 30 Jahren in Deutsch-
land prasent. Dank eines sehr starken
deutschen Vertriebsteams konnten wir uns
einen sehr guten Zugang zu deutschen
Baumeistern erarbeiten, die von unseren
Kran- und Raumlésungen liberzeugt sind.
Gegenwartig priifen wir die Einfiihrung
eines weiteren Condecta-Produkts in den
deutschen Raum.

In der Schweiz ist Condecta an acht
Standorten von Trimmis bei Land-
quart bis zu Meyrin bei Genf prdasent,
zuletzt kam im Jahr 2021 Harkingen
hinzu. Sind weitere Aktivitdten
geplant?

Ja. Die Geschéftsentwicklung in der Ro-
mandie ist sehr positiv. Deshalb evaluieren

wir derzeit einen weiteren Standort in der
Westschweiz. Ein solcher konnte im bes-
ten Fall noch dieses Jahr Realitat werden.
Regelmassig machen wir uns auch Ge-
danken tber das Tessin. Wir wiirden in der
italienischen Schweiz gerne starker tétig
werden. Bisher hat sich aber nicht die
Situation ergeben, in der alles zusammen-
gepasst hat.

Wie gelingt es lhnen in der Condecta
AG, ein einheitliches Wir-Gefiihl iiber
alle Standorte hinweg zu erzeugen?
Uns vereint das Wissen darum, dass an
jedem Standort und in jedem Einzugsge-
biet entscheidend zum Gesamterfolg des
Unternehmens beigetragen wird. Dieses
Bewusstsein ist sehr wichtig fiir den Zu-
sammenbhalt im Unternehmen. Ebenfalls
stark zum Wir-Gefuhl tragt bei, dass wir
eine sehr aktive und transparente interne
Kommunikation pflegen. Es ist mir ein An-
liegen, dass die Mitarbeitenden Bescheid
dartiber wissen, was im Unternehmen
|auft. Um dies sicherzustellen, finden tiber
das Jahr hinweg verschiedenste Kader-
und Mitarbeitendenanlasse statt. Bei die-
sen Gelegenheiten vermitteln wir jedoch
nicht einfach von oben herab wichtige
Informationen, sondern wir schaffen die
Grundlage dafir, dass Anregungen, Ideen
und Kritik kreuz und quer in alle Richtun-
gen fliessen. Dieser Austausch ist ent-
scheidend, um als Unternehmung weiter-
zukommen.

Im kommenden Jahr feiert Condecta
das 65-Jahr-Jubilaum. Wie blicken
Sie auf das Ereignis?

Personlich

Name: Olivier W. Annaheim
Funktion: CEO Condecta AG
Alter: 45 Jahre

Hobbys: Geschichte, Fliegerei,
Tennis und Skifahren

Berufl. Werdegang: Abschluss
an der Universitat Zirich

als lic. oec. publ. Mehrjahrige
Tatigkeit in der internationalen
Maschinen- und Bau-
zulieferindustrie in fihrenden
Positionen.

Es ist mir schon jetzt eine grosse Freude,
das Unternehmen ins Jubildumsjahr fithren
zu dirfen. Natirlich kann man sich fragen,
in welchem Rhythmus man solche Jubilé-
en feiern soll. Ich bin aber der Meinung,
dass man in dieser schnelllebigen Zeit
umso bewusster Gelegenheiten nutzen
sollte, um zu feiern, was man erreicht
hat. Dies insbesondere nach innen. Denn
ohne die Mitarbeitenden gébe es keine
Condecta. Wir kdnnten noch viel bessere
Raumsysteme oder Krane im Sortiment
haben — ohne unsere grossartigen Leute
ginge trotzdem nichts.

Sie sind seit drei Jahren CEO

der Condecta AG. Haben Sie erreicht,
was Sie sich bei lhrem Antritt vor-
genommen haben?

Ja, ich wiirde schon sagen. Es erfllt mich
mit Stolz und einer guten Portion Demut,
in einer so traditionsreichen Unterneh-
mung Verantwortung Gibernehmen zu dur-
fen. Bei meinem Antritt formulierte ich den
«Erfolgsweg 2024», unsere Zielsetzungen
bis ins Jubilaumsjahr. Dass wir intern be-
reits heute an der Formulierung des «Er-
folgswegs 2028» arbeiten, ist ein Hinweis
darauf, dass wir unsere Ziele schon etwas
friher erreichen konnten. Wir sind auf brei-
ter Front gut unterwegs. Wir konnten das
Geschéftsjahr 2022 mit einem Umsatz-
rekord abschliessen. Und auch fuir 2023
sieht es sehr gut aus. Es macht Freude, mit
dem Condecta-Team vorwértszugehen.

Was nehmen Sie sich fiir die

nédchsten Jahre vor?

Ohne vorab Details aus unserem «Erfolgs-
weg 2028» auszuplaudern, ist es fiir Con-
decta wichtig, sich noch stérker auf den
Cradle-to-Cradle-Ansatz zu fokussieren.
Also darauf, dass die Baustellen-Infra-
struktur méglichst CO,-frei produziert, be-
trieben und schliesslich rezykliert werden
kann. Wir haben in den letzten zwei Jahren
bereits grosse Anstrengungen in diese
Richtung unternommen. In den kommen-
den Jahren wird es darum gehen, vorge-
spurte Lésungen zu konkretisieren und auf
den Markt zu bringen. Wir sind tiberzeugt
davon, dass das Thema Nachhaltigkeit
enorm wichtig ist — und noch weiter an
Dringlichkeit zulegen wird. Fiir diese Zu-
kunft wollen wir fit sein. ||
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