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AUSSCHREIBUNGEN IM FOKUS

Die Tricks

der

VON CHRISTIAN HOGER

Gebaudereiniger

Wenn Stundensétze Grenzkosten erreichen, bleibt nur mehr das Schrauben an

Aufwandskalkulationen. Das Ergebnis: unzureichende Leistungen — grolSe Frustration.

LOHNTABELLE

Geb&udereiniger ohne Zulagen

Mitarbeiterlohn 6,22 Euro
Lohnnebenkosten 5,60 Euro
Overhead 1,18 Euro
Kontrolle, Schulung 0,65 Euro
Material, Maschinen 0,41 Euro
Gewinn 0,28 Euro
Stundensatz 14,34 Euro

INE AUSSCHREIBUNG; verschiedene An-

gebote: von 16.000 bis mehr als 30.000

Euro spannen sich die eingereichten An-

gebote fiir die gleiche Leistung: Und das

bei nahezu gleichen Fixpreisen. Wenn die
Kosten nicht mehr zu reduzieren sind, dann
streicht man am Service oder an der Leistung.
Keine bahnbrechend neue Philosophie, aber
durchaus wirkungsvoll und leider auch Tages-
geschift.

Gebiudereinigung steht in der Bedeutung des
taglichen Geschiftes ganz unten und der Leidens-
druck muss grof§ sein, bis man sich entschlief3t zu
wechseln; und das wissen auch die Anbieter. Kurz
gesagt: Es gibt keine Garantie, dass es besser wird;
im Gegenteil: Wenn es bei Ausschreibungen nur
um Kosten geht und die Leistungskomponente
nicht in die Beurteilung einbezogen wird, ist die
Chance auf Verschlechterung grof3. Und das in
Zeiten allgemeiner Kostenreduktionen kostet:
Nerven und Zeit der eigenen Mitarbeiter und
damit Geld des Unternehmens.

Bei gleichen Grenzkosten aller Anbieter (Ge-
hilter, LNK etc.) liegt der grofite Hebel zum bil-
ligeren Angebot in falsch reduzierten Leistungs-
stunden oder Quadratmeter-Leistungen. Diese
Zahlen dienen zur Anbotspriifung und erlauben
daher einige innovative Vorschlige der einzel-
nen Anbieter, ohne den Preis auler Acht zu las-
sen.

LEISTUNG/STUNDENPREIS
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Variante 1 20.000 195,00 102,56 14,34 31.989,23
Varinate 2 20.000 280,00 71,43 14,34 22.278,21
Variante 3 20.000 320,00 62,50 12,00 16.312,50
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realistische m*Leistung & Stundenpreis
unrealistische m*Leistung & realistischer Stundenpreis
unrealistische m*Leistung & unrealistischer Stundenpreis

Welche Qualititskriterien gibt es noch neben
Stundensitzen und Quadratmeter-Leistungen,
um einen Partner fiir die Zukunft zu finden?
® Jeder Meisterbetrieb sollte pro 100 Mitarbeiter
einen Meister der Gebdudereinigung haben.
® In jedem Objekt sollte neben den angelernten
Kriften mindestens ein gelernter Facharbeiter
tatig sein.
® Fiir Meisterbetriebe gibt es jetzt auch die Mog-
lichkeit eines TUV-Siegel, welches verliechen
wird, wenn bestimmte Kennzahlen in Qualitit
und Management nachgewiesen werden.

® Ausgebildete Fachkrifte wie z. B. den Desin-
fektor fiir hygienische Reinigungsbereiche.

EIN WEITERER UND SEHR WICHTIGER PUNKT IST
das SLA Service Level Agreement. Hierunter wird
verstanden, dass ein sauberer Bereich in der Vor-
stellung des Auftraggebers nicht unbedingt der-
selbe saubere Bereich aus der Sicht des Auftra-
gnehmers ist.

Reduzieren Sie Thre Optimierungsmafinah-
men nicht nur auf Leistungsstunden und Qua-
dratmeter-Leistungen, sondern investieren Sie
in die Ausbildung der Mitarbeiter, um eine qua-
litative Leistungssteigerung und daher die ge-
wiinschte Reinigungsoptimierung zu erhalten.

Hierbei bietet sich die fachkundige Beratung
durch den Meisterbetrieb wieder an, der diese
Leistungsaspekte vergleichbar und im laufenden
Geschift auch messbar macht. Ein Meisterbe-
trieb kann in der Beratung eine leistungsopti-
male Losung anbieten und sollte schon vor der
eigentlichen Ausschreibung beratend titig sein.
Er ist es, der dann die Benchmarks fiir die Teil-
nehmer der Ausschreibung definiert. o

Christian Hoger ist Inhaber der Facility Consul-
ting Sicherheitskonzepte- und Gebaudereinigungs
GmbH. Dieses Unternehmen betreut interne und
externe Facility Manager im Tagesgeschaft.
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»Consulting auch bei Reinigung immer wichtiger™

Professionelle Reinigung ist eine eigene ,, Wissenschaft” fiir sich und allzu billige Angebote

entpuppen sich spéter als schlechter Kauf. Mit dem Geschéftsfiihrer der Facility Consulting

Sicherheitskonzepte- und Gebédudereinigungs-GmbH, Christian Higer sprach Gerhard Rodler.

In Osterreich gibt es iiber 4.000 Anbieter von
Reinigungsdienstleistungen. Wieviel davon
sind serios?
Héger: Der Markt teilt sich im Grunde in drei
Segmente. Uber 60 Prozent der Firmen beschif-
tigen ein bis 15 Mitarbeiter und verfiigen meist
nur iiber eine Anmeldegewerbeberechtigung.
Das bedeutet, dass sie eigentlich nur Ginge rei-
nigen diirften, theortisch nicht einmal 6ffentliche
WCs. Dann gibt es eine Handvoll grofler Unter-
nehmen. Diese arbeiten praktisch alle nach dem
Objektleitersystem, der vor Ort fiir alles zustin-
dig ist. Und dann gibt es noch ein gutes Drittel,
die Mittelbetriebe mit 200 bis 500 Beschiiftigten
sind. Hier engagiert sich der Geschiftsfiithrer per-
sonlich und fiihlt sich fiir die Qualitit ebenso
personlich verantwortlich wie fiir Kundenbe-
treuung. Im Schnitt haben diese Betriebe pro
100 Mitarbeiter einen Meister und sie schulen die
Mitarbeiter auch intensiv.
Ihren Worten ist zu entnehmen, dass sich un-
ter der Vielzahl an Klein- und Kleinstunter-
nehmen scheinbar auch viele befinden, die
keine gute Qualitiit liefern.
Héger: Es kommt immer darauf an, was ein
Kunde im Einzelfall wirklich will, man kann al-
so nicht generell sagen, wer jeweils besser
und/oder schlechter geeignet ist. Grob unterteilt
gibt es drei Kundenanforderungen bzw. Kun-
dentypen. Das sind einerseits die Qualititskdu-
fer, die ein optimales Preis-/Leistungsverhiltnis
anstreben, sich dabei aber eine sehr hohe Be-
treuungsqualitdt erwarten und auch auf die Ein-
haltung der vereinbarten Leistung pochen. Dann
gibt es die Preiskiufer, die ausschlief3lich auf den
Preis fokusiert sind. Zu dieser Kategorie zihlt
vor allem der 6ffentliche Sektor und Entscheider,
die vor Ort dann letztlich nicht selbst verant-
wortlich sind. Und die dritte Gruppe umfasst je-
ne Auftraggeber, welche bereits mehrfach den
Dienstleister gewechselt haben und schlichtweg
das Vertrauen verloren haben.
Sie haben die Einhaltung des Leistungsver-
zeichnisses angesprochen. Ist das nicht als
Vertragsbestandteil vollig logisch, dass dieses
auch bei Billiganbietern eingehalten werden
muss?

Haoger: Oft weifd sogar der Auftraggeber, dass
dies in der Praxis beim vorgegebenen Kosten-
rahmen niemals zu schaffen ist. Das muss man
klar sehen. Wir erwarten uns daher auch sehr
viel von einer Initiative der Wirtschaftskammer
Oberosterreich, die vor kurzem ein TUV-Qua-
litatssiegel eingefiihrt hat, das mit der ISO-Zer-
tifizierung gleichzusetzen ist.

Ist die Reinigung wirklich so eine ,, Wissen-

schaft*; dass man so etwas benitigt?"
Hager: Ja, die Ausbildungsangebote haben sich
in den letzten Jahren nicht zufillig verdoppelt. Die
Anforderungen haben insbesonders im Bereich
der Chemie und Werkstoffkunde auf Grund der
neuen Moglichkeiten und Produkte extrem zu-
genommen. Ausgebildete Fachkrifte sind heute
Chemiker, die nicht nur die Zusammensetzung
und Wirkung der Reinigungsmittel kennen, son-
dern auch die unterschiedlichen Oberflichen.

»Die Anforderungen haben
insbesonders im Bereich der
Chemie und Werkstoffkunde

auf Grund der neuen
Moglichkeiten und Produkte
extrem zugenommen”
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Christian Hoger
Facility Consulting Sicherheitskonzepte-
und Gebaudereinigungs-GmbH

Daher ist langjdhrige Erfahrung alleine heute
lingst kein Qualitdtsmerkmal mehr.
Sie haben sich als Facility Management-Con-
sulter positioniert und betreiben gleichzeitig
einen mittelstindischen Reinigungsbetrieb.
Ist das nicht ein Interessenskonflikt?
Hager: Nein. Wir empfehlen sehr oft andere An-
bieter, wenn deren System besser zum Aufgaben-
profil des Kundens passt und wenn wir als Con-
sulter eine Ausschreibung formulieren, nehmen
wir daran natiirlich prinzipiell nicht teil. Es ist
aber auch so, dass wir beispielsweise Musterrei-
nigungen mit eigenem Team durchfiihren.
Reinigung ist an sich ja eine zumindest au-
genscheinlich einfache Tiitigkeit. Wie sehr ist
hier Ihr Consultingangebot eigentlich nach-
gefragt?
Hager: Es ist der umsatzmiflig noch kleinere
Bereich aber mit den deutlich stirkeren Wachs-
tumsraten. Tatsichlich ist es wichtig, schon im
ersten Planungsstadium mit eingebunden zu
sein. Beispielsweise wirkt sich die Wahl der Bo-
denbelidge wesentlich auf die spiteren Reini-
gungskosten aus und unter diesem Aspekt wird
vielleicht eine geringfiigig teurere Variante lang-
fristig wirtschaftlicher. Ebenso ist es bei Sicher-
heitsdienstleistungen kann sich die Frage wie
und wo die Génge beschaffen sind beispielswei-
se wesentlich auf die Security-Kosten auswirken.
Noch ist es nicht tiblich, dass man Consulter
schon in der frithesten Planungsphase einbin-
det, aber jene Unternehmen, die bereits unsere
Kunden sind, binden uns bei allen ihren Projek-
ten bereits vom ersten Schritt an ein.
Consulting nur fiir Reinigung?
Héger: Nein, wir beraten auch in anderen FM-
Sparten; beispielsweise im Sicherheitsbereich —
aus dem ich ja urspriinglich komme aber auch bei
anderen Sparten, wie dem Miillmanagement et-
wa. Aufgrund meiner Ausbildung zum ,,Desin-
fektor* — dieses Spezialgebiet gibt es erst seit Mai
dieses Jahres und beinhaltet besonders an-
spruchsvolle Reinigungsgebiete wie in Spitélern
oder Wellnesseinrichtungen — haben wir auch in
diesem Bereich einen immer stirkeren Schwer-
punkt.
Danke fiir das Gespriich.
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