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Ein Museum aus Bargeld fiir Junge,
Lehm und Asphalt wenn sie alte

aus Pflanzen Hauser kaufen

32-

19 JAHRE
Biiroimmobilien
werden nicht sehr
lange genutzt



OPTIMIERUNG
DES GEBAUDE-
BETRIEBS

Weniger Kosten
heildt nicht
weniger Leistung

Christian Hoger beschéftigt sich seit Giber 30 Jahren mit dem Thema
Gebaudereinigung. Nun ist er Gerichtssachverstandiger und berat mit
seinem Unternehmen ,Hogers Rotstift" Immobilien-Eigentliimer, wie sie die
Balance zwischen sauberen Flachen und Kosteneffizienz hinbekommen.

Sie haben ein Lied in Wiener Mundart
schreiben und komponieren lassen.

Darin heiBt es iiber Sie: ,Wenn maihmins
G'sicht liagt, wird er z’'wida" - das kommt
anscheinend oft genug vor in lhrem Beruf?
Christian Héger: In Wien gibt es ca. 4.000
Reinigungsunternehmen, die serios um
Auftrage unter schwierigen Wettbewerbs-
bedingungen kdmpfen. Selbstverstandlich
gibt es wie in jeder Branche auch hier
schwarze Schafe. Der Satz beschreibt
eigentlich auch meinen Job: Meine
Aufgabe ist es, fiir den Auftraggeber das
Reinigungskonzept zu optimieren, nach-
vollziehbar und messbar zu gestalten, um
die Reinigungskosten zu senken und das
Reinigungsergebnis zu heben.

Was wollen Sie mit dem Lied aussagen?
Christian Hoger: Eine tiefere inhalts-
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malige Aussage wiirde ich dem Lied

gar nicht zusprechen, es ist ein Werbe-
jingle, der uns und auch unseren Kunden
Freude bereitet. Ein wichtiger Faktor

ist auch der Spaf$ an der Sache und

dass nicht alles sooo ernst genommen
werden soll. Die Wiener Mundart habe
ich gewahlt, weil meine Kunden doch
vorwiegend aus Wien kommen.

Die Facility Management Austria (FMA)
hat vor Kurzem eine Taskforce gegriindet,
um Lésungen gegen das Preis- und
Qualitatsdumping zu finden. Liegt da nicht
viel Schuld beim Auftraggeber? Er will
schlieBlich so wenig wie méglich zahlen.
Kostenoptimierung steht iiber allem...
Christian Héger: Kostenoptimierung
bedeutet nicht Preis- und Qualitéats-
dumping. Die Marktpreise bewegen sich

aktuell zwischen 16,50 und 22,50 Euro
pro Stunde exkl. MwSt. Kostenoptimie-
rung steht dafiir, dass der Auftraggeber
weil}, wofiir er bezahlt und dafiir auch
die richtige, angemessene Leistung
bekommt. Da spielen im Detail dann
viele Parameter mit und die Aussage,
dass hohere Preise automatisch mehr
Leistung bringen oder auch umgekehrt,
ist auch falsch. Selbstverstandlich
miissen alle kollektivvertraglichen und
gesetzlichen Leistungen im Leistungs-
versprechen, Tagesstunden und Stunden-
satz enthalten sein, alles andere ist
unserios und ungesetzlich.

Was sind die wichtigsten Benchmarks, die
ein Immobilienbesitzer heranziehen kann,
um zu sehen, ob er zu viel bezahlt?
Christian Hdger: Da gibt es viele
Benchmarks, das kann man nicht auf
einen Satz herunterbrechen, dafiir ist

es ein zu komplexes Thema. Es gibt
aber auch eine Variantenstudie, die auf
dem neuen Kollektivvertrag mit der
ONORM D 2050 aufbaut, die dem Auf-
traggeber bereits im Vorfeld aufzeigt, ob
sich eine neue Ausschreibung bzw. ein
Lieferantenwechsel rechnet. Ich habe
fiir mein Geschaft einen Quickcheck
entwickelt, der auf meiner Website o6ffent-
lich einsehbar ist - ich halte das fir die
wichtigsten Eckpunkte. Aullerdem ist es
dann noch legitim zu hinterfragen, wer
ein serioser Berater ist. Ich finde, ein
solcher zeichnet sich dadurch aus, dass
er sofort Losungsansitze bieten kann, die



DIE HAUFIGSTEN FEHLER

Laut Christian Hoger sind dies
die haufigsten Fehler, die die
Reinigungskosten aufblahen und
die Ergebnisse schmalern:

> Fehlende oder irreflihrende
Kommunikation

> Begriffsbestimmung -
Auftraggeber und Auftrag-
nehmer sprechen nicht vom
Gleichen, dadurch werden
falsche Erwartungshaltungen
geschaffen

> Fachliche Schwachen wegen
fehlender Schulungen

> Erniichterndes Halbwissen bei
den Auftragnehmern

> Ignoranz der mittleren und
oberen Flihrungsebenen

> Konfrontation statt Kooperation

> Fehlende Dokumentation

LES GIBT REINIGUNGSUNTERNEHMEN,

DIE BEI'IHREN VERHANDLUNGEN

ABSICHTLICH AUF DEN ERMUDUNGS-

jeder versteht und nachvollziehen kann.
Fiir ihn gilt die Faustregel: Wenn der
Berater nicht mindestens das Doppelte
dessen einspart, was er kostet (und das
im 1. Jahr), dann taugt er nicht wirklich
viel; dann verspricht er mehr, als er bereit
ist zu halten, und dann agiert er nicht
messbar und nachvollziehbar.

Stimmt das Bild, dass es manchen
Auftraggebern auch einfach egalist,

ob Qualitat geliefert wird oder nicht?
Christian Hoger: Das hingt ganz vom
Auftraggeber ab. Jene, denen es nicht egal
ist, wollen fiir das Ergebnis bezahlen und
nicht fiir das Bemiihen oder fiir die Stan-
dard-Ausreden der Reiniger. Sie wollen
einen Reinigungspartner auf Augenhdohe,
mit dem sie das ,gleiche“ Reinigungsziel
verfolgen konnen. Das sind gute, klassische
Geschifte, eigentlich doch schon, oder?

FAKTOR ABZIELEN."

Christian Hoger, Hogers Rotstift

Sind groBe Immobilienbestandhalter
professioneller in der Vergabe von
Serviceleistungen?

Christian Hoger: Nur teilweise. Wenn
einem kleineren Unternehmen das Thema
Geb&udereinigung sehr wichtig ist, dann
wird es damit verantwortungsvoll und
professionell umgehen. Nein, das héngt
nicht von der Grofte des Objektes ab.
Natiirlich verfiigen groRere Unternehmen
auch tiber mehr Ressourcen. Die Konzen-
tration des kleineren Auftraggebers kann
mit der Zeit auch nachlassen - und sein
Leidensdruck steigt damit. Es gibt einige
Reinigungsunternehmen, die auf diese
Taktik der eingeschriankten Ressourcen
der Auftraggeber hin ihren Auftrag aus-
richten und auf diesen Ermiidungsfaktor
bei ihren Verhandlungen abzielen. =
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Die Guten ins Topfchen.

Wir investieren ausschlielich in Standorte und Nutzungsarten, die wir sehr
gut kennen. Das ist die Basis unseres Erfolgs. Nahere Informationen unter

www.simmoag.at

Weil die Realitat zahilt. S I M M 0



