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Witzig Wenn Firmen 
florieren, restrukturieren 
oder fusionieren, dann 
boomt das Geschäft der 
Büroplaner und -gestalter. 
Auch in der Krise ist das 
Zentrum für ganzheitliche 
Büroeffizienz gefragt.

ALICE BAUMANN

Martin Witzig, locker auf 
einem Hocker in seiner 
neusten Filiale in Bern-

Liebefeld sitzend, frohlockt: «Wenn 
ein Unternehmen Ressourcen spa-
ren muss, indem es Liegenschaften 
verkauft oder untervermietet und 
seine Bürofläche reduziert, kom-
men wir zu spannenden Aufträgen.­ 
Jede Art von Veränderung bringt 
uns Arbeit.» Büros, die als Erfolgs-
faktoren gälten, seien permanent 
in Bewegung, weiss der CEO und 
VR-Präsident von Witzig The Office 
Company mit Hauptsitz in Frauen-
feld TG. «Grossfirmen stellen ihre 
Büros ständig um.»

Witzigs Kerngeschäft sind der 
Bau und Unterhalt von Büroinfra-
strukturen. Das fängt bei der Pla-
nung und Architektur an und zieht 
sich weiter über die Möblierung 
und Konferenztechniken bis zum 
Büromaterial sowie zu Umzügen. 
«Service und Support gehören na-
türlich auch dazu. Unsere Dienst-
leistungspalette umfasst eigentlich 
alles ausser IT-Hardware», defi-
niert Witzig das Angebot. Man ver-
stehe sich als Zentrum für ganz-
heitliche Büroeffizienz und sei ein 
klassisches B2B-Geschäft.

Berichte wie die kürzliche Kos
tenberechnung der Arbeitsausfälle 
wegen Rückenschmerzen bestäti-
gen den Chef in seiner Geschäfts-
strategie: «Unser Ziel ist es, Funk
tionalität, Repräsentation sowie 
Ergonomie zu verbinden.» Dafür 
sammle man laufend Erkenntnisse 
aus Forschung und Bildung und 
teile diese mit den Kunden.

Dabei sei es nicht zwingend 
nötig, die gesamte Infrastruktur zu 
kaufen. Man könne Teile davon 
erwerben bzw. leasen. Beispiel 
Print-Management: Auch so kön-
ne man Kosten optimieren. «Unser 
Software Tool zeigt auf, ob die Fir-
ma einige Drucker einsparen oder 
durch ökonomischere Modelle 
ersetzen kann.» Sein Kommentar: 
«Oft ist weniger mehr und gross 
gescheiter als klein.» Der Return 
on Investment sei klar ersichtlich.

Wirtschaftlichkeit erhöhen
Entscheidend sei bei jedem 

Auftrag, durch intelligente Layouts 
und funktionale Möbel die Effi
zienz von Teams zu steigern. «Wir 
fördern mit un-
seren Systemen 
die Kommuni-
kation, was die 
Motivation und die 
Leistung der Mitarbei-

tenden verbessert», betont Witzig. 
«Umstellungen und Neuschöp-
fungen wiederum erlauben es den 
Unternehmen, ihre personellen 
Ressourcen voll auszuschöp-
fen. Dadurch erhöht sich 
die Wirtschaftlichkeit.» 
Auch sei im Bürolayout 
stets die Betriebskultur 
ablesbar. «Wir können 
diese zwar nicht bestim-

men, aber abbilden und fördern», 
weiss der Betriebswirt.

Kein Wunder, ist das Geschäft 
von Witzig The Office Company 

sehr beratungsintensiv. Ob-
wohl abwechslungsreich 

ausgebaut und ästhe-
tisch eingerichtet, sind 
es nicht die Räumlich-
keiten der 13 Deutsch-
schweizer Niederlas-

sungen, die verkaufen. «Wir über-
zeugen die Kundschaft mit un-
seren individuellen Gesprächen, 
nicht mit unseren Ausstellungen», 
so Witzig. Trotz intensiver Bera-
tungsstunden sei die Preispolitik 
fair. Witzig The Office Company 
schaffe für die Kunden optimale 
Voraussetzungen für effizientes 
Arbeiten, weil Top-Leistungen auf 
einem ganzheitlichen Verständnis 
basierten. Man sei nicht nur ein 
professioneller, sondern auch ein 
sympathischer Partner. Erfahrung, 
Engagement und ein hohes Mass 
an Zuverlässigkeit zeichne die 180 
Mitarbeiter aus.

Zu den Stammkunden zählen 
Konzerne genauso wie KMU mit 
über zehn Angestellten. Einige da-
von vertrauen Witzig gar ihr Faci
lity Management an. Das Vertrau-
en der Kundschaft hänge mit dem 
idealen Mix aus Spezialisten und 
Generalisten zusammen, die für 
ihn tätig seien, glaubt Witzig.

Kapital langfristig gesichert
Sich selbst bezeichnet er als 

«Unternehmer mit Herzblut», der 
es je nach Situation verstehe, vor-
anzugehen oder zur Seite zu ste-
hen. «Meine Leute sollen sich in 
unserem wertegetragenen Unter-
nehmen voll entfalten können. 
Wenn sich die Menschen entwi-
ckeln, dann entwickelt sich auch 
die Firma», spricht sich Witzig für 
interne sowie externe Weiterbil-
dungen aus. «Das Wichtigste in 
diesem Umfeld ist indessen die 
Sozialkompetenz: Wir haben den 
Anspruch, uns in unsere Kunden 
hineindenken zu können.» Daher 
beschäftigt der Ostschweizer Be-
rufstätige jeden Alters.

Schon sein Vater Ernst Witzig 
machte das Geschäft im Gespräch: 
Ab 1946 vertrat und vertrieb er in 
den Kantonen Schaffhausen und 
Thurgau die Hermes-Schreibma-
schinen und eroberte anschlies-
send Zürich, St. Gallen, Baden und 
Luzern. «Mein Vater war ein echter 
Pionier und Patriarch, der es mir 
nicht leicht machte, in seine Fuss-
stapfen zu treten.» Martin Witzig 
führt das Geschäft seit 1991. Im 
gleichen Jahr erfolgte die Grün-
dung der Stiftung Ernst Witzig als 
Kapitalhalter der Witzig Holding. 
Der Büroeinrichtungsteil der Fir-
men Waser und Büro-Fürrer Office 
Design floss später in die Holding 
ein; eine Verbindung mit Ergodata 
kam ebenfalls zustande.

Seither ist Witzig der punkto 
Bandbreite grösste Büro-Gesamt-
anbieter der Deutschschweiz. Die 
Stiftung hat den Vorteil, dass Wit-
zigs Erbschaft geregelt ist und er 
das Nachfolgeproblem nicht im 
Kreise seiner fünf Kinder, von de-
nen heute keines im Geschäft mit-
hilft, lösen muss: In einigen Jahren 
könne ein neutraler CEO gesucht 
werden. Er müsse nur das Herz am 
rechten Fleck haben.

«Grossfirmen stellen Büros ständig um»
 

«Wir können die Kultur  
unserer Kunden zwar 

nicht bestimmen, aber 
abbilden und fördern.»

Martin Witzig
Witzig The Office Company 
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FIRMENPROFIL

Name: Witzig The Office 
Company AG, Frauenfeld TG
Gründung: 1946
Führung: Martin Witzig
Umsatz: 90 Mio Fr.
Beschäftigte: 180
Produkte: Alles für das Büro 
(Büroplanung, -einrichtung, 
-betrieb und -bedarf)
Internet: www.witzig.ch


