€. _Baulnwesen

Leinefelde, 11.November 2013

TOBIAS FUNKE
(GESCHAFTSFUHRENDER GESELLSCHAFTER DER TOBOL CONTROL GMBH])

Anmerkungen zur Transkription:

L: = Jirgen Lauber
F: =Herr Tobias Funke

L: Guten Tag. Wir sind hier zu Gast bei der Firma TOBOL Control in Leinefelde. TOBOL Control
macht MSR-Anlagen und Automatisierungstechnik. Mir gegeniiber sitzt Herr Tobias Funke.Tobias

— Funke ist geschiftsfithrender Gesellschafter des Unternehmens und hat die Firma selbst gegriindet.
Stellen Sie sich doch bitte selbst vor.Was fiir ein Mensch sind Sie, Herr Funke?
F: Mein Name ist Tobias Funke, wie bereits erwdbnt. Ich bin 39 Jabre alt, mein zweites Kind ist
gerade unterwegs. Ich wohne hier in der Néibe, bin auch hier in der Region aufgewachsen und
deshalb auch stark verankert. Beruflich sind wir relativ weit unterwegs.
L: Erzihlen Sie mal, wie Thre Ausbildung, Thr beruflicher Weg ausgesehen hat bis heute, bis Sie die
Firma gegriindet haben.
F: Nach meiner Schulausbildung, DDR POS-Ausbildung habe ich die klassische Berufsausbildung
angefangen, habe Energieelektroniker gelernt, also wirklich von der Pieke auf. Auch Iéten und
schrauben, wie sich das gebort. Anschlie end habe ich mich weiter qualifiziert, sodass ich program-
mieren gelernt babe, Projekte zu leiten und auch irgendwann mit meinem jetzigen Geschdifispartner
1997 gemeinsam mit null Liquiditdt, dafiir grenzenlosem Optimismus unsere Firma gegriindet habe.
L: Das hort sich gut an. Das hat sich seither ja gut entwickelt. Sie haben das im Bereich technische
Gebidudeausriistung gemacht. Das bringt mich zu dem Thema:Welche Funktionen haben Sie schon
gemacht? Welche Rollen haben Sie bei TGA-Projekten eingenommen?
F: Von demjenigen, der ein Kabel zieht und einen Sensor an die Wand schraubt, bis zur Inbe-
triebnabme, Projektierung, Programmierung und Projektleitung. Ich babe die komplette Leis-
tungskette bis bin zur Geschdiftsfiibrung durchgebangelt.
L: Haben Sie mit TGA-Projekten bei der Griindung der Firma angefangen oder waren Sie vorher
schon in der TGA titig?
F: Ich war vorber schon in der TGA idtig. Dort bin ich bis zur Projektleitung von kleineren
Projekten gekommen.
L: Wie viele Jahre Projektleitung sitzen mir jetzt gegentiber?

— F: Das sind jetzt 20 Jabre.
L: Dann frage ich Sie zu Ihrer Erfahrung mit Bauprojekten in diesen 20 Jahren. Nicht nur bei
TOBOL, sondern ganz allgemein: Wie viel Prozent der Bauprojekte laufen im Sinne vom Ergebnis
beziiglich Kosten und Funktion gut?
F: Ich denke, es ist schon der tiberwiegende Teil. Bei zwei Dritteln lduft es gut. Natiirlich bleiben
die negativen viel stéirker im Geddchinis.
L: Heif3t das, dass ein Drittel schlecht liuft?
F: Ja.
L: Warum laufen diese Projekte so schlecht?
F: Aus meiner Sicht feblt es meistens an Erfahrung, Kompetenz oder es sind zu sportliche Termin-
pléne, die dort aufgelegt werden. Im Vorfeld wird zu viel zusammengestrichen und am Schluss
wundert man sich, warum es nicht funktioniert.
L: Wie hoch ist denn Threr Erfahrung nach bei TGA die Hohe der Nachtrige im Vergleich zur
Vergabesumme?
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F: Ich kenne alles, von null bis hundert Prozent.

L: Von null bis hundert Prozent? Was ist normal, was muss man rechnen?

F: Was ich als normal und gut einschditze, liegt irgendwo zwischen 10 und 20 Prozent. Wenn
ich auf null herunterkommen will, muss ich im Vorfeld so detailliert jede Schraube planen, dass
die Kosten daftir zu boch sind. Wenn ich gar nichts oder wenig plane, komme ich bei den 100
Prozent an.

L: Liegt es an der Planung, dass die Abweichungen so grof sind?

F: Planung ist ein grofser Faktor. Planung, Erfahrung und auch Kaputisparen sind das Problem.
Am Anfang will man alles ganz billig und am Schluss gebt es doch nicht. Man braucht hier noch
etwas, dort noch etwas und dann explodieren die Kosten. Dann sind alle ungliicklich.

L: Es liegt also nicht an den Bauausfiithrenden, sondern an den Leuten auenrum, die ma3gebend
die Hohe der Nachtrige bestimmen?

F: Ja, ich sebe das so.

L: Gehen wir zum Thema Produkte und Konzepte, die zum Einsatz kommen. Gibt es hier irgend-
welche, die fiir Sie und den Erfolg des Unternehmens zutriglich waren? Was Sie auch empfehlen
konnen? Fillt Ihnen da etwas ein, was als Konzept empfehlenswert ist?

F: Bei den Produkten arbeiten wir itberwiegend mit Saia zusammen. Damit haben wir sebr gute
Erfabrungen gemacht. Wenn ein Problem aufiaucht, bekommen wir das gelést und zwar zeitnah
und nicht ewig vor uns hergeschoben. Aufserdem haben wir einen sebr guten Support durch
deutschsprachige Mitarbeiter, die in der gleichen Zeitzone leben. Das ist sehr gut gelost.

L: Gibt es technische Systeme oder Produkte, bei denen Sie aus Ihrer Erfahrung sagen: ,Man soll
die Finger davon lassen.“ Oder mit denen Sie schlechte Erfahrungen damit gemacht haben?

F: lch mdchte keines direkt ansprechen, aber gerade geschlossene Systeme, die auf wenige
Menschen oder Strukturen beschrdnkt sind, bergen fiir den Endkunden sebr grofse Risiken. Meist
sind wir bei den Kunden die angesebensten Systemintegratoren, bei denen vorber genau so etwas
eingebaut war.

L: Zum Thema Dienstleister. Wie sieht es bei Dienstleistern aus? Welche Erfahrungen haben Sie als
Realisierer der Automatisierungstechnik in der Zusammenarbeit mit Planern gemacht?

F: Da muss ich weiter ausholen. Wir sind leider auch von null bis hundert unterwegs. Es gibt sebr,
sebr gute, erfahrene Dienstleister, die ibr Geschdft wirklich verstehen. Diese sind sebr gut unter-
wegs und es macht auch Spa . Schwierig wird es immer, wenn Unerfabrene am Werk sind oder
wenn auch bei denen auch einmal die Scge klemmt, wenn dass Budget nicht da ist oder wenn
der Zeitdruck so extrem ist. Heutzutage ist es iiblich, dass erst einmal ein Jabr iiber ein Zweimilli-
onenprojekt verbandelt wird, dann babe ich noch einen Monat zum Ausfiibren.

L: Wenn ich das richtig verstehe, heif3t das, die Qualitit der Dienstleister hingt nicht nur von der
Kompetenz ab, sondern auch vom Zeitdruck und vom Budget.

F: Das ist ein entscheidender Faktor.

L: Also nicht nur: Sind Mann und Firma gut? Sondern: Ist der Auftrag gut?

F: Ja. Vielleicht kann er auch gar nicht gut sein.

L: Was wiirden Sie denn einem Bauherrn in der Zusammenarbeit mit Planern und Generalunter-
nehmern empfehlen?

F: Die wichtigste Empfeblung wdre ein realistischer Zeitplan. Das halte ich fiir sehr wichtig.
Dann mit kompetenten und erfabrenen Leuten zusammenarbeiten, das sichert den Projekterfolg.
L: Wie erkennt man die?

F: Referenzen sind essentiell. Man sollte sich vielleicht auch nicht nur auf das Internet und die
bunten Bildchen konzentrieren, sondern auch mal nachfragen.

L: Referenzen direkt vor Ort einholen?

F: Ja.
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L: Wenn Sie bei den Projekten mit Bauherren Kontakt haben, was sind da Ihre Erfahrungen?
F: Durchgdngig gibt es da auch eine Streubreite. Wichtig ist, dass der Bauberr auch erkennt, wo
bei ihm vielleicht das Know-how feblt, dass er sich beraten Idsst, nicht stur auf irgendetwas
bebarrt und auch offen ist fiir Vorschidge. Dann findet man auch gemeinsam eine Losung, die
im Budget liegt und die ihn gliicklich macht.
L: Mit welcher Art von Bauherr laufen denn Projekte tendenziell gut?
F: Aus meiner Sicht lduft es am besten mit erfabrenen Bauberren. GUS, die ihr Geschdift wirklich
versteben, mit denen man partnerschafilich arbeiten kann, wo man nicht nur ausgepresst wird
wie eine Zitrone, sondern wo man auch jahrelang sebr gute Ergebnisse erzielt, sowohbl bei der
Geschwindigkeit als auch von der Qualitit ber.
L: Eine vertrauensvolle Zusammenarbeit als KOnigsweg?
F: Ja, eine partnerschaftliche, vertrauensvolle Zusammenarbeit. Dann kann man auch
Gro projekte sehr gut meistern.
L: Gehen wir zum Thema Bauabnahme. Wie viel Prozent der Funktionen oder des Effizienzpotenzi-
als eines TGA-Systems ist bei der Bauiibergabe realisiert? Wie viel bleibt dann nach der Ubergabe
noch tibrig?
F: Ganz schlecht ist es, wenn man am Ende ist. Dann hat man das falsche Produkt, denn dann
ist die Leistungsfcibigkeit schon erschipft. Man solite schon noch Optimierungspotenzial haben.
Und da wir Unikate bauen, gebe ich von 10 bis 25 Prozent aus, die danach noch zu realisieren
sind. Die kann man auch als Optimierungspotenzial noch heben, bei der auch wirklich eine
Kosteneinsparung erzielbar ist.
L: Wie viel Zeit braucht man, bis man diese gehoben hat? Wie viel muss man sinnvollerweise fiir
dieses Einschwingen nach der Bauabnahme rechnen?
F: Die ebrliche Antwort ist ein Jabr. Natiirlich kénnen wir mit der Einregulierung erst beginnen,
wenn eine Nutzung stattfindet. Alles Andere ist theoretisch, das funktioniert nicht.
L: Dann komme ich zum Thema Energieeffizienz. Hier wird auch sehr viel theoretisch gerechnet.
Was ist denn ein technisch noch vertretbarer Aufwand zur Realisierung der Energieeffizienz fiir ein
normales Gebiude? Wie viele Kilowattstunden pro Quadratmeter und Jahr sind gut? Wann steigen
Aufwand und Risiko exponentiell an? Haben Sie diesbeziiglich Erfahrungen?
F: Ich bin bier aus Uberzeugung Hardliner. Aus meiner Sicht gebt das zwischen 10 und 15
Kilowattstunden.
L: 10 bis 15 Kilowattstunden halten Sie fiir sinnvoll und realistisch?
F: Ja. Da sind wir im Passivhausbereich, das ist machbar. Wir brauchen dafiir bei einer guten
Planung 10 Prozent mebr Baukosten.
_ L: TGA?
F: Ubers Gebdiude. TGA ist nur ein Bestandteil. Die Gesamtkosten des Gebdiudes sind dann etwa
10 Prozent teurer.
L: Gehen wir zum Thema Applikationen. Was war das Projekt,am dem Sie kiirzlich gearbeitet
haben? Konnen Sie etwas zu Ihren Projekten sagen?
F: Gern, ich darf es nur leider nicht nennen. Im Rechenzentrumsbereich unterschreibe ich
regelmd ig Geheimbaltungsverpflichtungen. Ich kann es aber umschreiben: Mein Projekt ist ein
schénes Rechenzentrum der Klasse vier. Das sind Qualildtsstandards, die dort definiert werden.
L: Wie liefen dort Planung und Vergabe? Erzihlen Sie einen realistischen Fall, wie Planung und
Vergabe laufen.
F: Die Planungsphase ist sebhr intensiv und hochprofessionell in diesem Bereich. Wir sind im
Schlaraffenland der Qualitdt, weil jedem, auch dem Bauberrn, bewusst ist dass ein Febler in der
Planung erbebliche Folgekosten nach sich zieht.
L: Wie lange lduft so eine Planungsphase?
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F: In diesem Fall, weil wir auch schon im Vorfeld beteiligt waren, zwei Jabre von der Idee bis die
Sfertige Planung auf dem Tisch lag.

L: Und wie lange braucht es dann noch bis zur Vergabe, bis tatsichlich die Auftrige erteilt werden?
F: Nach zwei Jabren kamen die Auftréige. Ich muss aber dazu sagen, das war nicht nur die reine
Planungsphase, das waren auch Genebmigung und alles, was zwischendurch passiert. Man
muss dort aber viel friiher aktiv werden, schon in der Robbauplanung muss die TGA steben.
Nicht erst hinterber schauen, wo man noch ein Plitzchen fiir einen Schaltschrank findet.

L: Wie erfolgt denn die Vergabe von solchen Projekten? Billigster Preis?

F: Nein, es wird geschaut, ob die Qualifikation vorbanden ist. Kann derjenige das erbringen? Hat
er Erfabrung in diesem Bereich? Dann erfolgt natiirlich auch preisorientiert, aber nicht an den
Billigsten die entsprechende Vergabe. Wir waren nicht der Billigste.

L: Das heif3t, Sie waren personlich von Anfang an seit zwei Jahren im Projekt involviert?

F: Ja.

L: Dann haben Sie einiges an Zeit investiert?

F: Das ist dort iiblich.

L: Konnen Sie das Projekt vorstellen, vom technischen Rahmen, Kostenrahmen? Wie viele Daten-
punkte, Leistung, Kilteleistung?

F: Es sind vier Rechenzentren. Vom Auftragsvolumen zirka 300000 Euro fiir MSR-Technik. Die
Gesamtkosten kann ich nicht beziffern.

L: Was bekommt man fiir dieses Geld?

F: Es waren circa 1600 Datenpunklte.

L: Ist da Leittechnik dabei?

F: Ja, da ist alles dabei obne Kabel.

L: Gab es Besonderheiten bei diesem Projekt? Etwas Hervorragendes?

F: Ein Rechenzentrum ist immer eine Besonderbeit, weil Sie Febler unbedingt ausschlie en
miissen. Ein einzelner Febler darf nie zu einem Funktionsausfall fithren. Das Aufwendige in der
Planung und Konzeptionierung ist, dass insbesondere bei der Inbetriebnabme Gewerke tibergrei-
fend in der Tiefe gepriift werden muss.

L: Haben Sie schon mehr Erfahrungen im Bereich von Rechenzentren? Konnen Sie unserem
Publikum erzihlen, was bei Rechenzentren spezifisch ist?

F: Die Verfiigbarkeit ist das grofste Problem. Ich personlich baue Rechenzentren seit tiber fiinf-
zebn Jabren und der grofSte GAU, der passieren kann, ist ein Ausfall der Versorgung. Sodass die
Rechner herunterfabren und die Systeme nicht mebr verfrigbar sind.

L: Was ist die Verfiigbarkeitsgrofenordnung? Wie misst man das?

F: In Prozent. Jeder sagt, 99 Prozent sind toll, aber wenn man es auf das Jahr ausrechnet, sind
es dreieinhalb Tage.

L: Dreieinhalb Tage kein Internet.

F: Deshalb reden wir tiber die dritte Stelle nach dem Komma, 99,999 Prozent.

L: 99,999 Prozent miissen Sie realisieren?

F: Ja. Das sind fiinf Minuten und fiinfzebn Sekunden pro jabr.

L: Das ist sicher das Schlaraffenland der Qualitit. Gibt es bei diesen Projekten irgendwelche
Killerfehler, die man machen kann? Haben Sie schon Pleiten, Pech und Pannen erlebt?

F: Wir haben schon einiges umgebaut.

L: Was war da der Fehler?

F: Dass zum Beispiel in der Planung oder Konzeptionierung ein kleines, unscheinbares Netzteil
nicht beachtet wurde, und wenn genau das ausfdllt, bleibt die ganze Anlage stebhen. Wegen eines
24V Netzteils. Oder ein Aufsenfiibler, der auf einmal die Freigabe fiir alles wegnimmdt.

L: Welche Technik und Technologie setzen Sie ein, wenn Sie so etwas realisieren?
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F: Wir miissen sebr genau tiberlegen, wo Feblerquellen sind. Diese miissen wir alle an der Stelle
redundant ausfiihren und auch testen. Nicht einfach nur hinschrauben.
L: Sie machen also viele Projekte und genauso interessant ist es, eine Firma zu fithren. Sie haben
nicht nur Verantwortung fiir Finanzen und fachliche Ergebnisse, sondern Sie sind auch fiir die
Mitarbeiter verantwortlich. Bei Thnen sind schliesslich iiber dreissig Personen beschiftigt. Wie
gehen Sie denn mit dieser Verantwortung um?
F: Das ist, sage ich mal, auch eine schwere Last. Letztendlich ist es nicht nur der Mitarbeiter,
sondern auch seine Familie oder Kinder, die auch etwas zu essen haben méchten. Man muss bei
einer Auftragsannabme auch tiberlegen, ob das der richtige Auftrag fiir uns ist. Kénnen alle
damit arbeiten und leben oder sind wir damit tiberlastet, was im Projekigeschdift auch vor-
kommt? Diese Spitzen kénnen wir nicht kompensieren. Daber miissen wir Mitarbeiter haben, die
Sexibel sind und Lust haben, die Spitze und auch mal ein Tal mitzunebmen.
L: Beschreiben Sie bitte kurz, wie die Firma organisiert ist.
F: Wir sind flach in der Hierarchie. Wir sind mit den 30 Mitarbeitern sebr freundschaftlich
untereinander. Jeder kann mit jedem auch schnell mal reden oder ein Problem besprechen und
loswerden. Das macht auch Spafs.
L: Das heiftt, die Firmenkultur ist wie? Drei Begriffe, drei Eigenschaften?
F: Wir sind leistungsorientiert, das miissen wir sein. Wir sind freundschaftlich und es ist ein
Jfaires Miteinander. (Mitarbeiter)
L: Was zeichnet Menschen aus, die sich bei Ihnen wohlfiihlen?
F: Jene, die sich bier woblfiiblen, sind jene, die sich entfalten konnen. Bei einer 30-Mann-Firma
ist nicht wie in einem grofsen Konzern ein Karriereweg maglich, sondern sie haben die Freibeit,
sich hier zu entfalten, ibre Kreativitdt auszuleben. Das ist das, was denen Spajs macht. (Mitarbei-
ter)
L: Gibt es einen Ihrer Mitarbeiter, der Ihnen besonders in Erinnerung blieb, auf dessen berufliche
Entwicklung Sie besonders stolz sind?
F: Ein ganz junger Mitarbeiter. Den finde ich Klasse. Der hat bei uns die Ausbildung begonnen
und hat kiirzlich eines der grossten Projekte, das wir je realisiert haben, in der Projektleitung
allein durchgezogen. Hut ab!
L: Wie lange ist er bei IThnen?
F: Sieben Jabre. Er ist noch jung.
L: Wie alt ist er?
F: 25 26.
L: Sehr gut.Viel Verantwortung. Passt gut. Was sind denn die Ziele, die Sie fur Ihr Unternechmen
— haben?

F: Wir wollen fiir unsere Kunden die Probleme I6sen. Das ist die Aufgabenstellung. (Kunden)

L: Dafiir werden Sie ja auch bezahlt.Was sind die Ziele fiir Ihr Unternehmen?

F: Erstmal miissen wir den Kunden gliicklich machen, darauf konnen wir unser Unternebmen

aufbauen, festigen und auch weiter im Markt unsere Position festigen. Wir wollen ein Spezialist

werden, nicht irgendein Billigheimer. (Kunden)

L: Also auch nach der zweiten Nachfrage wollen Sie den Kunden gliicklich machen?

F: Ja. (Kunden)

L: Was ist denn die grote Hiirde bei der Erreichung Ihres Ziels?

F: Projekte gibt es genug. Wir haben in unserem Umfeld eher die Sorge, gute, motivierte Mitarbei-

ter zu bekommen, die auch das Leistungsniveau anstreben. Das bremst uns.

L: Dann hoffe ich, Sie finden irgendetwas, was diese Probleme 10st.

F: Es ist nicht unmaglich.

L: Herr Funke, herzlichen Dank fiir das Gesprich.
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