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Viktor Wagner ist Gründer und Geschäfts-
führer der REIWAG Facility Services. Bereits 
sein Vater und Großvater waren in der 
Reinigungsbranche tätig und legten den 
Grundstein für die heutige Firmengruppe. 
Neben Österreich ist die REIWAG heute in 
Tschechien, der Slowakei, Kroatien, Serbien 
und Rumänien tätig. Darüber hinaus hält 
das Unternehmen Beteiligungen, wie etwa 
am Roboterhersteller LionsBot (11 Prozent), 
dem Wiener Tierkrematorium (51 Prozent), 
dem Tierfriedhof Wien (15 Prozent) und 
auch der KOMWAG (56 Prozent – Stadt-/ 
Straßen-Reinigung und Müllabführ in Prag 

– restliche Anteile hält die Stadt Prag). 1989 
wurde Wagner zum Kommerzialrat ernannt. 
2016 erhielt er das Goldene Ehrenzeichen für 
Verdienste um die Republik Österreich.

 Viktor Wagner 
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Zukäufe werden für uns 
immer wichtiger
 Gebäudereinigungs-Pionier.  Viktor Wagner, Gründer und Geschäftsführer der REIWAG Facility Services, 
spricht im Interview mit dem ImmoFokus unter anderem über Expansionspläne, Personalmangel sowie Robotik 
in der Gebäudereinigung.  

Das Gespräch führte: Patrick Baldia

Die REIWAG hat seit dem Ausbruch der 
Pandemie viele Aufträge gewonnen. Seit 
dem ersten Jänner haben Sie zudem das 
Facility Management der Millennium City 
übernommen. Und auch der Vorjahresum-
satz in der Höhe von 83,7 Millionen Euro 
deutet darauf hin, dass Sie bislang relativ 
gut durch die Krise gekommen sind … 
Viktor Wagner: Wir gehören zu den Unterneh-
men, die auch in der Covidkrise unbedingt 
notwendig waren. Viele unserer Kunden und 
auch andere Unternehmen haben festgestellt, 
wie wichtig gerade in einer Zeit, in der alle 
vom Virus verunsichert sind, die Qualität der 
Sauberkeit, vor allem aber die Hygiene ist. 
So haben wir eine große Zahl an Desinfek-
tionsaufträgen bekommen, auch in Kran-
kenhäusern und Pensionistenwohnheimen. 
Für unsere Mitarbeiter war das natürlich mit 
Herausforderungen verbunden. Vor allem, 
weil sie in Schutzanzügen arbeiten mussten. 
Deswegen haben wir ihnen auch einen 
Nettobonus zukommen lassen.

Wie man hört, leidet auch die Facility-
Management-Branche unter Personal-
mangel…
In unserer Branche herrscht tatsächlich 
eine Personalknappheit, vor allem an gut 
geschulten Mitarbeitern. Die REIWAG setzt 
daher schon seit längerem auf Schulungs-
maßnahmen. Das haben wir zuletzt deutlich 
intensiviert. Alle Mitarbeiter, die wir neu 
aufnehmen, werden zuerst in unserem 

Schulungszentrum ausgebildet. Erst wenn sie 
ausreichend geschult sind in Anwendungs-
technik, Maschinenkunde und Chemiekunde 
und genau wissen, was sie tun, werden sie 
beim Kunden eingesetzt.

Hat sich das Personalproblem, wie 
beispielsweise in der Hotellerie, durch die 
Corona-Pandemie verschärft?
Durch Corona ist bei manchen Menschen 
eine gewisse Trägheit entstanden, woran 
wohl auch die in einigen Fällen enorm hohen 
Sozialleistungen schuld waren. Vor allem 
Leute, die uns vom AMS für Teilzeitbeschäf-
tigungen geschickt werden, erklären uns, 
dass sie, wenn sie zuhause bleiben, dank der 
Unterstützungen ein höheres Nettoeinkom-
men erzielen, als wenn sie drei Stunden am 
Tag arbeiten gehen würden. Warum erwähne 
ich drei Stunden? Weil eine ganze Reihe 
unserer Kunden wünscht, dass ihre Büros nur 
zwischen 17 und 20 Uhr gereinigt werden.

Ist es nicht verständlich, dass diese späten 
Arbeitszeiten für viele Menschen nicht 
attraktiv sind?
Das nehmen wir durchaus ernst. Wir versu-
chen unsere Kunden daher seit einiger Zeit 
dazu zu motivieren, zur Tagreinigung über-
zugehen. Das ist nicht nur humaner, sondern 
auch sehr effizient. In Nordeuropa werden 
bereits über 50 Prozent der Reinigungsar-
beiten in Anwesenheit des Kunden tagsüber 
durchgeführt. Dabei ist der Störeffekt sehr 

gering und dauert in der Regel nur wenige 
Minuten. Gleichzeitig ist die Tagesreinigung 
mit Vorteilen, wie den kurzen Kommunika-
tionswegen bei Anregungen oder Beschwer-
den, verbunden. Mit einem Argument habe 
ich aber schon so manches Unternehmen 
überzeugen können.

Das wäre?
Bei der Tagesreinigung werden spürbar 
Energiekosten eingespart. Ist die Arbeit 
beispielsweise um 17 Uhr beendet, so ist 
es nicht mehr notwendig, vor allem im 
Winterhalbjahr, das Licht brennen zu lassen, 
womit oft gewaltige Kosten verbunden sind. 
Auch bei den Heizkosten kann man in der 
kalten Jahreszeit, sofern das Gebäude mit der 
entsprechenden Technologie ausgestattet ist, 
unter Umständen etwas einsparen.

Wäre nicht eine höhere Bezahlung eine 
Lösung für den Personalmangel?
Ich werde immer wieder gefragt, wieso wir 
unserem Personal nicht mehr zahlen. Meine 
Antwort ist immer die gleiche: Selbstver-
ständlich würden wir das gern, nur leider lässt 
der Kunde hier keinen finanziellen Spielraum 
zu. Dafür nutzen wir jede Gelegenheit, um 
die Mitarbeiter, die Besonderes leisten, mit 
Gewinnanreiz- und Bonifikationssystemen 
zu belohnen. Die geringe Fluktuationsrate bei 
der REIWAG – viele Mitarbeiter sind zehn, 15, 
20 Jahre oder mehr für uns tätig – zeigt, dass 
das gut funktioniert.

IF22.01_Interview_WAGNER, Viktor (REIWAG)_RZ.indd   3IF22.01_Interview_WAGNER, Viktor (REIWAG)_RZ.indd   3 01/03/2022   20:38:5901/03/2022   20:38:59



04 05 Ausgabe 01|2022ImmoFokus 

ImFokus

Erwarten Sie, dass die Pandemie Nach-
wirkungen haben wird, die Ihre Branche 
prägen werden?
Die langfristigen Folgen für den Immobili-
enmarkt sind zum jetzigen Zeitpunkt noch 
nicht klar abschätzbar. Nach wie vor befindet 
sich eine beträchtliche Zahl an Mitarbeitern 
unserer Aufraggeber im Home-Office. Und 

viele Kunden erwägen, ihren Bürobedarf künf-
tig zu reduzieren und mehr auf Home-Office 
und Desksharing zu setzen. Davon wären 
wir natürlich unmittelbar betroffen. Denn je 

des persönlichen B2B-Gesprächs nahekom-
men kann. Aber natürlich war das für viele 
Unternehmen in den letzten zwei Jahren nicht 
anders möglich. Auch ich hätte mir nicht 
vorstellen können, so lange nicht unsere 
Auslandsmärkte persönlich zu besuchen. Es 
war aber nicht möglich, und auch wir mussten 
Alternativen finden, um den Geschäftsgang 
aufrecht zu halten.

Weil Sie Ihre Auslandsmärkte anspre-
chen: Neben Österreich ist die REIWAG 
in Tschechien, der Slowakei, Rumänien, 
Kroatien und Serbien aktiv. Wie man 
hört, stehen Sie in Slowenien vor dem 
Markteintritt und warten nur auf einen 
„Friendly Customer“, der Ihnen den Break-
Even ermöglicht. Beobachten Sie darüber 
hinaus noch andere Märkte?
Wir beobachten laufend andere Märkte. Erst 
kürzlich habe ich eine Einladung zu einer 
Markterkundungsreise nach Sofia ange-
nommen. Bislang hat Bulgarien für uns aus 
verschiedenen Gründen nicht zu den wesent-
lichen Zielmärkten gehört. Trotzdem möchte 
ich mir den Markt anschauen, und welche 
Möglichkeiten es dort gibt.

Beschränken sich Ihre Expansionspläne 
auf die CEE-/SEE-Region?
Ein Vorteil dieser Länder ist, dass, wenn wir 
eines besuchen, mit wenigen Ausnahmen, 
wir am selben Tag wieder in Wien sein 
können. Das trifft beispielsweise auf Teile 
Rumäniens zu. Aber ansonsten können 
Mitarbeiter wie Controller und andere, die 
immer wieder in unsere CEE-Märkte müssen, 
am Abend wieder bei ihrer Familie sein. Das 
ist nicht nur für die Mitarbeiter angenehm, 
sondern letztlich auch den Kosten zuträglich. 
Dazu kommt, dass Österreich in fast allen 
Ländern, in denen wir tätig sind, entweder 
der größte oder einer der drei größten Inves-
toren ist. Und Kunden, die wir in Österreich 
betreuen, nehmen uns dann sehr gerne in 
ihre CEE-, SEE-Märkte mit. Da gibt es oft ein 
jahrelanges Vertrauensverhältnis.

Westeuropa ist also kein Thema?
Westeuropa ist für uns ein etwas schwieriger 
Markt. In Frankreich ist es nicht einfach für 
österreichische Firmen. In Italien aus verschie-
denen Gründen auch nicht. Die Schweiz ist ein 

weniger Fläche wir betreuen, desto weniger 
Umsatz lukrieren wir.

Wie stehen Sie persönlich zu Home-
Office?
Zum Thema Home-Office gibt es bekanntlich 
unterschiedliche Meinungen. Die einen sind 
sehr angetan davon. Die anderen vermissen 

den sozialen Kontakt zu Kollegen und Kunden. 
Ich glaube, dass man auch mit der entspre-
chenden technischen Unterstützung im 
Home-Office nicht der Qualität und Kreativität 

„Unser Plan B ist es, immer 
Alternativen zu suchen und so breit 
wie möglich aufgestellt zu sein, so 

dass wir von einzelnen Auftraggebern 
nicht abhängig sind.“

Viktor Wagner, 
REIWAG Facility Services
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sehr abgeschlossener Markt. Und Nordeuropa 
ist bereits so stark von großen Unternehmen 
besetzt, dass wir wenig Interesse haben, dort-
hin zu expandieren. Deutschland ist wiede-
rum ein eigenes Kapitel. Mit der Gegenbauer 
Holding, dem zweitgrößten Gebäude- und 
Facility-Management-Unternehmen des 
Landes, haben wir einen Kooperationspartner. 
Wir haben vereinbart, dass wir im Falle einer 
möglichen Geschäftsbeziehung in unseren 
Heimmärkten diese an den Partner vor Ort 
weitergeben.

Sie meinten vorhin, dass sie viele heimi-
sche Unternehmen bei ihrer Expansion 
nach Osteuropa begleitet haben. Was 
bedeutet das, wenn ein Kunde wie die CA 
Immo einen Rückzug aus einem Markt 
erwägt?
Falls die CA Immo in Rumänien Gebäude 
verkauft, stellt sich natürlich die Frage, mit 
wem wir es dann zu tun haben. Ich sehe in 
diesem Fall aber vor allem das Problem, dass 
bei dem Immobilienkonzern, bei dem der 
Hauptaktionär ein US-Investmentkonzern 
ist, die Entscheidungen nicht mehr in Wien 
getroffen werden. Da kann es sein, dass die 
österreichischen Interessen untergeordnete 
Priorität haben. Ein weiteres Beispiel ist die 
Immofinanz, die ebenfalls ein Kunde von uns 
ist. Der letzte Stand ist, dass sich 48,17 Prozent 
der Anteile nicht mehr in österreichischen 
Händen befinden. Das bedeutet, dass es mit 
an Sicherheit grenzender Wahrscheinlichkeit 
zu einer Veränderung in der Entscheidungs-
führung kommen wird. Und wenn ein 
Unternehmen die Immofinanz kauft, das 
selbst ein Facility-Unternehmen hat, dann 
bedeutet das mit hoher Wahrscheinlichkeit 
einen Auftragsverlust.

Haben Sie einen Plan B in der Schublade?
Unser Plan B ist es, immer Alternativen zu 
suchen und so breit wie möglich aufgestellt zu 
sein, so dass wir von einzelnen Auftraggebern 
nicht abhängig sind. Das ist eines unserer 
wichtigsten Unternehmensziele. Weiters 
werden für uns Zukäufe immer wichtiger – 
und zwar nicht nur wegen der „Strafgebühren“ 
der Banken. Wir haben vor einiger Zeit eine 
kleine Facility-Management-Firma in Salz-
burg gekauft und eine weitere in Innsbruck. 
Grundsätzlich sind wir aber auch an weiteren 

branchennahen Zukäufen interessiert, wie 
Unternehmen, die in der Kälte- und Klima-
technik tätig sind. Allein schon wegen der 

Erderwärmung wird dieser Bereich künftig 
mehr nachgefragt werden.

Eine durchaus branchennahe Beteiligung 
ist ja die Firma LionsBot, ein Erzeuger von 
Reinigungsrobotern aus Singapur, bei der 
sie seit Ende 2020 elf Prozent halten.
Ich glaube, das ist ein hochinteressantes In-
vestment. Roboter werden die Menschen mehr 
und mehr entlasten. Völlig ersetzen werden 
sie den Menschen nie, da brauchen wir keine 
Angst haben. Auch in der Facility-Manage-
ment-Branche. Das weltweite Marktpotenzial 
von Reinigungsrobotern wird allein bis 2025 
auf 4,6 Milliarden Euro geschätzt. „LeoMop“ 
ist übrigens bereits im Einsatz. Demnächst 
wird der König der Könige unter den Reini-
gungsrobotern, „REX“, in der Millenium City 
sein Debüt feiern. Und in Rumänien setzen wir 

bereits Drohnen ein – etwa bei der Kontrolle 
der Dichtheit von Dächern in großen Logistik-
parks.

Was für Ziele haben Sie noch? 
Die Pension scheint keine Option zu sein?
Es macht mir nach wie vor riesigen Spaß 
zu arbeiten. Solange man körperlich und 
geistig gesund ist, einen Mehrwert für das 
Unternehmen bringen kann und die Kunden 
und Mitarbeiter einen Vorteil erleben, 
sollte man auch nicht aufhören. Denn es ist 
einfach schön, Dinge bewegen zu können. 
Ebenso wie sich mit Entscheidungsträgern 
und Meinungsbildnern bei Geschäftsessen 
auszutauschen. Letztlich bildet das Netz-
werk immer einen Teil des Erfolgs.

Besondere Freude bereitet mir im Übrigen 
auch mein wöchentlicher Ausgleich: 
das sonntägliche Fußballspielen, dem 
ich mittlerweile seit mehr als 35 Jahren  
nachgehe.  

„Selbstverständlich würden wir 
unseren Personal gerne mehr zahlen, 
nur leider lässt der Kunde hier keinen 

finanziellen Spielraum zu.“
Viktor Wagner, 

REIWAG Facility Services
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