Die Mitglieder der SVIT-FM-Schweiz-Kammer mochten ihre Kompetenz im Bereich
Einkauf von Liegenschaften-Unterhaltsleistungen verbessern, damit sie ihre Kunden
besser beraten konnen. Fur das kommende Jahr ist eine Weiterbildung geplant.

ABBILDUNG DES BESTELLVORGANGS IM FACILITY MANAGEMENT.
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Phase 1: Vorbereitung
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VERBESSERTES BILDUNGSANGEBOT. Die Mit-
glieder der SVIT-FM-Schweiz-Kammer
haben bei ihren Kunden Defizite festge-
stellt, und zwar im Bereich Einkauf von
Liegenschaften-Unterhaltsleistungen
Die Grunde dafiir sind fehlendes Wis-
sen iber moderne FM-Dienstleistungs-
losungen und mangelnde Erfahrung im
Einkauf von Dienstleitungen. Zudem ist
die Beschaffung von Dienstleistungen oft
anspruchsvoller als die Beschaffung von
physischen Produkten. Dies fithrt bei den
FM-Kunden haufig zu Unsicherheiten
und einer starken Beraterabhdngigkeit.
Mehr als zehn Mitgliedsfirmen haben
sich deshalb entschieden, ein Projekt zu
unterstiitzen, das ihnen hilft, ihre Kom-
petenzen in diesem Bereich auszubau-
en. Das Mandat dafiir erhielt das Swiss
Real Estate Institut, eine Stiftung der
HWZ Hochschule fiir Wirtschaft Ziirich
und des SVIT. Das Fachhochschulinsti-
tut erarbeitet nun ein entsprechendes
Weiterbildungsmodul, das in bestehen-
de Aus- und Weiterbildungsveranstal-
tungen integriert werden kann. Dieses
Modul basiert auf fundierten Schulungs-
unterlagen, die neben einem konzepti-
onellen Rahmen und dem aktuellen
Stand der Forschung auch Instrumen-
te fir den Beschaffungsalltag enthalten,
wie Best-Practice-Beispiele, Checklis-
ten und Mustervertrage. Das Modul wird
ab 2015 angeboten und ist, analog der
obenstehenden Grafik, entlang der drei
Phasen des Bestellvorgangs aufgebaut.
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Phase 2: Entscheid

Phase 3: Umsetzung

Zudem geht die Grafik auf die strategi-
schen und organisatorischen Rahmen-
bedingungen und die vorhandene Da-
tenbasis beim Kunden ein.

PROBLEMBEREICHE IN DEN DREI PHASEN. An
dem Projekt-Kick-off-Meeting haben
sich im Frithling rund 30 Experten ge-
troffen und die konkreten Probleme und
Losungsansatze in den drei Phasen des
Bestellvorgangs im FM zusammengetra-
gen. Dabei wurden die drei Phasen Vor-
bereitung, Entscheid und Umsetzung
analysiert. Neben sogenannten «Inves-
tors», die ihre Liegenschaften zur Ver-
mietung anbieten, waren auch Vertreter
von Industrie- und Dienstleistungskon-

technik und Reinigung. Im Folgenden
werden die wichtigsten Erkenntnisse aus
diesem Treffen zusammengefasst.

PHASE 1: VORBEREITUNG. Der Gebaudeun-
terhalt einer Liegenschaft ist dann kos-
tenglnstig, wenn das FM bereits zu
Beginn eines Neubaus oder Umbaupro-
jektes miteinbezogen wird — und nicht
erst, wenn die Liegenschaft bereits ge-
baut ist. Oft verliert das FM jedoch diese
«Eintretensdebatte» auch deshalb, weil
gewisse Komponenten im Neubau teu-
rer, im Unterhalt jedoch um ein vielfa-
ches giinstiger sind. Am Kick-off-Mee-
ting wurden Argumente gewiinscht, mit
denen das FM diese «Eintretensdebatte»
gewinnt und so dem Eigentimer helfen
kann, nicht nur die Baukosten, sondern
auch die hoheren Unterhaltskosten eines
Gebaudes zu optimieren.

Zudem ist die Qualitat der Ausschrei-
bung der einzukaufenden Leistung dus-
serst wichtig, nur so erhdlt man fun-
dierte und vergleichbare Offerten. Doch
oft fehlen grundlegende Daten wie Ge-
baudeflachen oder technische Spezifi-
kationen. Dazu kommt, dass vor allem
in kleineren Betrieben hiufig zu wenig
qualifizierte Mitarbeiter eingesetzt wer-
den, die selbst nicht genau wissen, was
notig ist. Dadurch werden erhebliche
Kosteneinsparungen verschenkt.

Aus Sicht der Lieferanten ist haufig
unklar, ob der Kunde ein Problem aus-
schreibt, fiir das er eine Losung haben
mochte, oder ob ein genauer Leistungs-

99 Der Unterhalt einer Liegenschaft ist dann kosten-
giinstig, wenn das Facility Management bereits zu Beginn
eines Neubaus miteinbezogen wird.»

zernen anwesend, die selber grossere
Immobilien-Portefeuilles unterhalten.
Ausserdem waren Vertreter der offent-
lichen Hand anwesend, die nicht selten
Portefeuilles von mehreren tausend Lie-
genschaften unterhalten miissen. Und
schliesslich waren auch Anbieter von
Unterhaltsdienstleistungen dabei, bei-
spielsweise aus den Bereichen Klima-

katalog offeriert werden muss. Anbieter
konnen mehr Optimierungspotenziale
realisieren, wenn sie das Problem ge-
nau kennen. Weiter wird darauf hinge-
wiesen, dass nicht geniigend Zeit ein-
geplant wird, um die Offerten sorgfaltig
vorzubereiten. Als Richtwert sollte man
den Lieferanten vier Wochen fiir die Aus-
arbeitung der Offerten einraumen. Ge-



schatzt wird auch ein zweistufiges Ver-
fahren mit einer Praqualifikationsrunde.
Die Ressourcen fiir die Offerterstellung
konnen so effizienter eingesetzt werden.
Am Workshop wurde von den Lieferan-
ten eine Checkliste erarbeitet, was in den
Ausschreibungen stehen sollte.

PHASE 2: ENTSCHEIDUNG. Das Kernpro-
blem ist die ungeniigende Vergleich-
barkeit der Offerten, wobei die Qualitat
der Ausschreibung eine entscheidende
Rolle spielt. Es hat sich bewdhrt, wenn
bereits wahrend der Ausschreibungs-
phase die Beurteilungskriterien und die
Gewichtung der Offerten bekannt sind.
Ausserdem ware es hilfreich, wenn be-
reits in den Ausschreibungstexten der
Entscheidungsprozess beschrieben ist,
inklusive Terminplan und Kontaktdaten
der verschiedenen Ansprechpartner.
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Daraus folgt umgekehrt, dass die Ange-
bote preislich weit auseinander liegen,
wenn die Ausschreibung zu wenig ge-
nau oder unverstandlich ist. Die Liefe-
ranten wiinschen sich, dass die Verant-
wortlichen fiir die spitere Ausfiihrung
schon von Anfang an involviert sind, so-
wohl beim Erstellen der Ausschreibung
als auch im Entscheidungsprozess. Wei-
ter wiinschen sich die Lieferanten, dass
sie grossere Offerten personlich vorstel-
len und ein kurzes Debriefing mit dem
Kunden durchfithren konnen, falls ihre
Offerte abgelehnt worden ist. Denn nur
so konnen sie fur die nachste Offerte da-
zu lernen.

PHASE 3: IMPLEMENTIERUNG. Auch die FM-
Experten haben darauf hingewiesen,
dass die Verantwortlichen der Imple-
mentierung bereits bei der ersten und

besserer Luftqualitat.
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zweiten Phase dabei sein sollten. Gute
Ergebnisse gab es, wenn bereits in der
Ausschreibung stand, wie und in wel-
cher Frequenz die Leistungen des Lie-
feranten gemessen werden, und wenn
ein Bonus-Malus-System festgelegt wur-
de. Die Lieferanten hielten fest, dass sie
rund drei Monate Vorlauf zwischen Zu-
schlag und Implementierung benotigen.
Bei grosseren Mandaten hat sich die Er-
stellung eines Zustands-Ubergabepro-
tokolls bewahrt. Ausserdem wiinschen
sich die Lieferanten nur einen Ansprech-
partner seitens des Kunden. ]
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Der Autor ist Leiter des Swiss Real Estate
Instituts der HWZ Hochschule fur
Wirtschaft Ztrich und des SVIT.

Luftmengenreduktion
um 30 % dank
«Leitfahige Luft®»

am Beispiel des Verwaltungsgebaudes Foyer Zug'

Interessant fiir Investoren und Bauherren
Mit «Leitfahige Luft® optimieren Sie deutlich die Investi-
tionen und Betriebskosten der Gebdudetechnik bei

Nattirliche lonen-Konzentration

Mit «Leitfahige Luft® wird die geforderte Luft aktiviert.
Dabei werden die Atome und Molekule in der Luft physi-
kalisch neu gebildet, sodass sie der Luft in der freien Natur
entspricht. Die lonen in der «Leitfahige Luft® sind physi-
kalisch gesehen den lonen in der Natur am ahnlichsten.
Keine schadlichen Nebenprodukte (z. B. Ozon, Stickstoff).

burrer=technik

Leitfahige Luft™ ist eine trade mark der s-Leit swissengineering AG und wird in der Schweiz durch Durrer-Technik AG vertreten.
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