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FMA Round Table
Dumping, Doku und Co

Facility Manager forcieren Qualitdt und wollen dem Dumpmg mit einer Task-Force

begegnen.

Die Facility Management Austria (FMA) lud
kurzlich zum ersten Event des Jahres in den
Festsaal der Wiener Bauinnung. Auf dem
Programm stand ein FM-Round Table zum
Thema Preisdumping bei Geb&ude-Dienst-
leistungen. Geworden sind es sechs runde
Tische, an denen unterschiedliche Facility-
Management-Experten, ein paar Fachjour-
nalisten und sogenannte Exoten zur Diskus-
sion angeregt wurden. Erste Frage: ,Warum
wird das Billigstbieterverfahren dem Best-
bieterverfahren vorgezogen und garantiert
ein Bestbieterverfahren Uberhaupt eine Ver-
besserung fur alle Beteiligten?* Dazu gab
es eine ganze Latte von Antworten, die hier
nur auszugsweise wiedergegeben werden
kénnen: , Das Billigstbieterverfahren ist ein-
facher und weniger angreifbar”, meint etwa
der Auftraggebervertreter Erich Schober, Fa-
cility Manager bei der Energie Steiermark.
Sein Konzern ist bei gréReren Ausschreibun-
gen an das Bundesvergabegesetz gehunden.
»Man braucht weniger Kompetenz, der Pro-
zess ist kirzer", ergdnzt Gerhard Haumer,

Ein Boot, sechs Tische: Auftraggeber, Auf-
tragnehmer, Berater und Géaste diskutierten

Geschéftsfuher der Porreal als FM-Dienst-
leister. Sein Unternehmen nimmt an reinen
Billigstbieter-Ausschreibungen gar nicht
mehr teil. ,Wenn die Ausschreibung gut
ist, dann hat man auch mit Billigstbie-
tern weniger Probleme", meint Christian
Steininger, dem am Tisch die Funktion des
Beraters zugeteilt war. Andreas Mittendor-
fer, Head of FM bei der Spar European Shop-
ping Centers (SES), sieht in der Zeitkompo-
nente einen wichtigen Faktor. ,Wir arbeiten

Aufgetischt: Die FMA lud zum Round Table iiber Dumping und Qualitit

mit unseren Firmen langerfristig, ich glaube
es ist einfacher schlechte Anbieter zu ver-
bessern als mit permanenten Wechseln im-
mer von vorne zu beginnen. Jeder Dienst-
leister braucht Zeit zum Einarbeiten und
Probleme gibt es immer", sagt er und pla-
diert eben dafur, Dienstleistungen ber ei-
nen langeren Zeitpunkt zu betrachten.

Der Wertsteigerung von Immobilien durch
systematische Gebaudedienstleistungen
versuchte man in der zweiten Runde auf die
Spur kommen. ,,Wenn ein Gebiude nicht
laufend gewartet und serviciert wird,
gibt es eine Wertminderung", stellt dazu
Margot Grim von e7 fest. Wird die Technik
laufend instand gehalten so tragt diese je-
denfalls zum Werterhalt bei, so ein Restimee.
+Aber”, so meint zumindest Alfred Waschl
(CAFM engineering GmbH), ,.es gibt kein
Gutachten, das zeigt, dass gewartete Immo-
bilien bessere Erlése im Verkauf bringen.”
Wertsteigernd wirken vielmehr andere Fak-
toren, wie die Lage, die Nutzerzufriedenheit
und alle anderen Aspekte, die man als Per-
formance of Building subsummiert. Wie un-
terschiedlich mit der Thematik umgegangen
werden kann, zeigen die Fastfood-Ketten.
McDonald’s wartet und pflegt, Burger King
tauscht nach funf Jahren die Anlagen aus,
wie Insider berichten.

Auch der dritten Frage, ob eine hohere Quali-
tat der Anlagen- und Gebidudedokumentation
einen Mehrwert bringt, war eine gewisse
Grundeinigkeit gegeben. ,Daten sind Res-
sourcen, deren Wert geschatzt werden soll”,
betont Harald Steinberger, Chef der immove-
ment Management Consulting GmbH. ,,Bei
allen Ubergaben ist die Dokumentation das
Stiefkind”, weil3 der SES-Manager Mitten-
dorfer. Inm erscheint eine gewisse Standar-
disierung wichtig. Steininger hingegen glaubt,
dass Dokumentationen fast immer vorhan-
den seien, aber in vielen Fallen kein Mensch
weil, wo sie ist. Recht eindeutig war die Wert-
schatzung der Dokumetation insgesamt. Sie
gibt Rechtssicherheit, Betriebssicherheit und
erleichtert die Due Dilligence. Sie sei hilfreich
im Verkaufsprozess von Immobilien und er-
leichtert auch den Wechsel des FM-Anbieters.

So wertvoll und erntichternd die Wortspen-
den insgesamt ausgefallen sind, so wenig an-
dern sie daran, dass das Preisdumping per-
manent auf dem Markt sichtbar ist. ,Die
Frage ist, wie konnen wird die Dumpingspi-
rale nach unten unterbrechen”, bemerkt
dazu Kurt Helmut Mraz vom Vienna Airport.
Die FMA will dazu demnéchst eine Task-
Force etablieren. Im Fokus stehen dabei faire
Vertrage, angemessene Honorare und zufrie-
dene Kunden. Wer kénnte da widersprechen.



