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QUALITATSORIENTIERTE VERGABE VON REINIGUNGSLEISTUNGEN

Warum der Billigste selten
der Wirtschaftlichste ist

Eine 6ffentliche Ausschreibung fir Gebaudereinigungsleistungen,

die realistische Leistungswerte zugrunde legt, geeignete Zuschlagskriterien
definiert und die Kalkulationen der Bieter tatsachlich prift, ist kein
birokratischer Mehraufwand, sondern Voraussetzung dafar, dass ein
Vertrag zustande kommt, der eingehalten werden kann.



er 6ffentliche Ausschrei-
bungen fur Gebaude-
reinigungsleistungen
beobachtet, kennt das Muster:
Am Ende gewinnt fast immer das
Angebot mit dem niedrigsten Preis.
Auf dem Papier ist das transparent und
fur Laien rechtssicher — in der Praxis aber
haufig der Anfang eines Problems, das
erst Monate spater sichtbar wird:
Wenn Reinigungskrafte fehlen,
Leistungen nicht erbracht werden und
der Auftraggeber nachverhandeln muss,
was eigentlich schon fixiert ist. Das ist
kein Einzelfall. Es ist eine Systematik,
die mit dem Missverstandnis beginnt,
das Angebot mit dem niedrigsten Preis
sei automatisch das wirtschaftlichste.

Warum der Preis allein die
falsche Rechnung vorgibt

Die Kalkulation einer Gebaudereinigung
basiert auf Leistungswerten, also der
Flache, die eine Reinigungskraft pro
Stunde bewdltigen kann, um die
Leistungen im Leistungsverzeichnis
abzuarbeiten. Dieser Wert ist keine feste
GroBe, sondern hangt im individuellen
Leistungsverzeichnis von einer Vielzahl
an Einflussfaktoren ab. Genau hier liegt
das Problem fur jede Ausschreibung:

Es gibt keine universell giltigen
Leistungswerte, wohl aber markttbliche
und tatsachlich machbare Werte.

Ein Beispiel macht den Unterschied
greifbar: Fur ein Biro wurde als markt-
Ublicher Leistungswert eine Reinigungs-
zeit von 3,3 Minuten angesetzt.
Realistisch betrachtet, unter Beriick-
sichtigung aller Inhalte des Leistungs-
verzeichnisses, benétigt eine Reini-
gungskraft daftr aber machbare
6,5 Minuten. Die Differenz von etwa
drei Minuten pro Raum und Reinigung
mag zunachst klein erscheinen. Multi-
pliziert Uber ein ganzes Reinigungsrevier
oder -objekt entsteht im Jahresverlauf
jedoch ein struktureller Zeitmangel,
den die Reinigungskraft nicht ausglei-
chen kann, ohne Qualitat zu opfern.
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Sie muss also Leistungen weglassen.
Wer unrealistische Leistungswerte in
seiner Ausschreibung akzeptiert, schafft

unrealistische Angebote — und 6ffnet
Dumpingpreisen Tur und Tor. Das geht
sogar so weit, dass Bieter fast zum
»Immer-billiger-Werden” gedrangt
werden, sonst wirde sich die Mihe der
Angebotserstellung gar nicht lohnen.
SchlieBlich kénnen Wettbewerber
wieder mit hoheren Leistungswerten
aufwarten, um der Billigste zu werden.
Relevant sind vielmehr der Aufbau
und die Wertung des Stundenverrech-
nungssatzes, der bereits bei der
Konzeption des Vergabeverfahrens
transparent strukturiert sein muss.
Nur wenn der Stundenverrechnungssatz
detailliert prufbar ist, kann Dumping
erkannt und aufgeklart werden. Fihren
Nachfragen zu keiner nachvollziehbaren
Aufklarung, wird das Angebot des
Bieters gegebenenfalls ausgeschlossen.

Mehr Spielraum,
als genutzt wird

Das europdische und nationale Vergabe-
recht zwingt niemanden zur reinen
Preisentscheidung. Nach § 127 GWB
und § 43 UVgO erhalt das wirtschaft-
lichste Angebot den Zuschlag — und
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das bestimmt sich Gber das beste
Preis-Leistungs-Verhaltnis. Neben dem
Preis konnen ausdricklich qualitative,
umweltbezogene und soziale Aspekte
berucksichtigt werden. Dazu zahlen
u.a. technischer Wert, Betriebskosten,
Lebenszykluskosten, Kundendienst, aber
auch Organisation, Qualifikation und
Erfahrung des eingesetzten Personals,
sofern dessen Qualitat die Auftrags-
ausfuhrung erheblich beeinflusst.

Von der reinen Preiswertung
zur Richtwertmethode

Die Vergabestellen mussen diese
Kriterien, ihre Gewichtung und die
Bewertungsmethode bereits mit den
Vergabeunterlagen offenlegen. Das ist
anspruchsvoll, wird aber in der Gebau-
dereinigung noch immer selten ausge-
schopft. Der Grund liegt weniger im
Gesetz als in der Praxis: Eine reine
Preiswertung ist einfach zu administrie-
ren, rechtssicher zu begriinden und
schnell abzuschlieBen. Eine qualitats-
orientierte Bewertung verlangt
Vorarbeit, klare Konzeptanforderungen
und eine belastbare Bewertungs-
matrix. Genau diese Vorarbeit ent-
scheidet spater Uber die Qualitat

der Vertragsausfuhrung.

Einflussfaktoren zur Bestimmung von
individuellen Leistungswerten

* Geschultes Personal

* RUst- und Wegezeiten

e Moglicher Maschineneinsatz

* Reinigungshaufigkeit

* Objektausstattung und -nutzung
* Reinigungsmethode

e Uberstellte Flachen

* Raumart, -ausstattung und -gréBe
e Frequentierung

* Passende Gerdte

* Bodenbelage

* Hygiene- und Qualitatsanspruch
°u.v.m.

Quelle: RAL Gutegemeinschaft Geb&udereinigung e. V.
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Bei der Bestimmung der Leistungswerte sollten Rust- und Wegezeiten

Die Unterlage fur Ausschreibung und
Bewertung von Leistungen (UfAB)
unterscheidet im Kern drei Bewertungs-
methoden. Die reine Preiswertung
beschrankt sich auf vollstandig standar-
disierte Leistungen, bei denen die
Qualitat bereits durch die Leistungs-

beschreibung abschlieBend gesichert ist.

Fur komplexe Reinigungsdienstleistun-
gen mit individuellem Objektzuschnitt
ist sie definitiv ungeeignet.

Die Einfache Richtwertmethode setzt
Leistungspunktzahl und Preis in ein
Verhéltnis: Eine Kennzahl ergibt sich
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ebenfalls in der Kalkulation berticksichtig sein.

dabei aus dem Quotienten von Leis-
tungspunkten und Preis. Die hochste
Kennzahl gewinnt. Die Erweiterte
Richtwertmethode erganzt dieses Prinzip
um einen Schwankungsbereich und ein
Entscheidungskriterium: Zunachst
werden alle Angebote ermittelt, die
innerhalb eines definierten Prozent-
bereichs um die beste Kennzahl liegen.
Erst unter diesen verbliebenen, praktisch
gleichwertig guten Angeboten entschei-
det ein zuvor festgelegtes Kriterium

— Preis oder Leistungspunktzahl —

Uber den Zuschlag.

Das Entscheidungskriterium ist keine
Nebensache: Wird der Preis gewahlt,
gewinnt oft wieder das gunstigste
Angebot innerhalb der Toleranzgrenze.
Wird die Leistungspunktzahl gewahlt,
setzt sich das leistungsstarkere Angebot
durch, selbst wenn es etwas teurer ist.
Vergabestellen, die diese Weichen-
stellung bewusst treffen, steuern das
Ergebnis ihrer Ausschreibung erheblich
starker, als vielen bewusst ist.

Konkret gewichtet wird das Uber
Konzeptwertungen, etwa ein Personal-
konzept: Wie sucht der Bieter Personal,
wie erfolgt das Onboarding, wie wird
bei Ausfallen nachbesetzt, wie werden
Mitarbeitende dauerhaft gebunden und
kontrolliert? Solche Konzepte lassen sich
anhand transparenter, in den Vergabe-
unterlagen vorab definierter Punkte-
raster bewerten. Voraussetzung daftr
ist, dass die inhaltlichen Anforderungen
klar formuliert und fur alle BietergroBen
erfullbar sind, auch fur kleine und
mittlere Unternehmen.

Vier Wertungsstufen,
ein entscheidender Filter

In der Praxis lasst sich die Angebots-
wertung in vier Stufen teilen: die
formale Prufung, die fachliche Eignung,
die Plausibilitatsprtfung der Kalkulation
und schlieBlich die eigentliche Preis-
Leistungs-Bewertung. Entscheidend ist
die dritte Stufe. Wird die Plausibilitats-
prifung der Kalkulation tGbersprungen
oder nur oberflachlich durchgefuhrt,
gelangen unangemessen niedrige Preise
ungefiltert in die finale Wertung und
verzerren dort das Ergebnis zulasten der
Bieter, die realistisch kalkuliert haben.
Nur wenn alle vier Stufen kritisch und
plausibel gepruft werden, lasst sich am
Ende tatsachlich der wirtschaftlichste
Bieter identifizieren.

Dass dieser Befund keine akademische
Behauptung ist, zeigt eine aktuelle
Befragung unter Vertriebs- und Kalkula-
tionsverantwortlichen von bundesweit
tatigen Gebaudedienstleistern mit

www.facility-manager.de



langjahriger Erfahrung in 6ffentlichen
Vergabeverfahren. Der zu starke Fokus
auf den Preis wurde dort als groBtes
Hemmnis genannt, Preisdumping durch
Mitbewerber als zweithaufigstes
Problem. Nur eine von sechs befragten
Personen hielt die bezuschlagten und
frei einzutragenden Leistungswerte fir
realistisch, vier hielten sie fur unrealis-
tisch. Bemerkenswert dabei: Ausnahms-
los alle Befragten fordern qualitatsorien-
tierte Vergabemodelle. Ihre konkreten
Forderungen deckten sich mit dem, was
der rechtliche Rahmen bereits heute
zulasst. Namlich eine starkere Gewich-
tung von Konzeptbewertung, eine
Plausibilitatsprtufung der Kalkulation,
mehr Werkvertrage statt reiner Stunden-
kontrolle sowie ein strukturiertes
Feedback nach Vergabeentscheidungen.

Qualitat ist eine
KalkulationsgréBle,
kein Bekenntnis

Entscheidend ist der Perspektivwechsel:
Qualitat in der Gebaudereinigung ist
kein weicher, schwer greifbarer Wert,
den man gegen den Preis abwagen
muss. Qualitat lasst sich kalkulieren,

in Leistungswerten abbilden, vertraglich
definieren und Uber transparente
Bewertungsmatrizen objektiv beurteilen.
Wer stattdessen ausschlieBlich Gber den
Preis vergibt, verlagert Probleme nur nach
hinten — in Form von Personalfluktuation,
Reklamationen, Nachverhandlungen und
am Ende héheren Kosten. Damit missen
sich dann leider haufig die Leistungs-
empfanger in Schulen und
Verwaltungen herumargern.

TORSTEN KOHN

Der Autor

Torsten Kohn ist Geschaftsfihrer der
RAL Gutegemeinschaft Gebaude-
reinigung e.V. und Gesellschafter des
Beratungs- und Weiterbildungs-
unternehmens sarikohn in Berlin.
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Sind Reinigungsflachen mit Mobeln Uberstellt, hat dies direkten Einfluss
auf die Leistungswerte und den maéglichen Maschineneinsatz.

Unterlage fiir Ausschreibung und Bewertung
von Leistungen (UfAB)

Die Unterlage fur Ausschreibung und Bewertung
von Leistungen (UfAB) — friher ,IT-Leistungen”

— ist ein zentraler Praxisleitfaden fur offentliche
Auftraggeber in Deutschland. Herausgegeben vom
Beschaffungsamt des Bundesministeriums des
Innern (BMI), standardisiert sie den Vergabeprozess
fur IT-Projekte und sorgt fur rechtskonforme,
transparente und wirtschaftliche Beschaffungen.

Die UfAB richtet sich primar an IT-Einkaufer in der

PLANUNG. DESIGH. UMSETZUN

offentlichen Verwaltung, gibt aber auch Bietern in

anderen Bereichen Orientierung.

Den Link zum kostenlosen Download finden Sie unter:
www.facility-manager.de/downloads

Drazen/adobe.stock.com



RAL Gutegemeinschaft Gebaudereinigung e.V.
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NACHGEFRAGT

~Eine qualitatsorientierte
Wertung verlangt Vorarbeit”

Torsten Kohn, Geschaftsfuhrer der RAL Gltegemeinschaft
Gebdudereinigung e. V., Gber die qualitatsorientierte Vergabe

von Reinigungsleistungen.

"

Herr Kohn, wie konnen Auftraggeber ,schwarze Schafe
aussortieren, die Tarif- und Mindestl6hne unterlaufen?
Der wirksamste Hebel liegt in der Konzeption des Verfahrens.
Wer einen transparenten, prufbaren Stundenverrechnungssatz
verlangt — aufgeschlisselt nach Tariflohn, Sozialversicherungs-
anteilen, Lohnfortzahlung, Urlaub, Feiertagen, Ausfallzeiten,
Gemeinkosten und Wagnis, — erkennt Unterschreitungen
sofort. Der Rahmentarifvertrag und der Mindestlohntarifvertrag
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fur das Geb&udereiniger-Handwerk sind allgemeinverbindlich,
die Untergrenze ist also rechnerisch eindeutig bestimmbar.
Neben den eintragbaren Leistungswerten ist die dritte
Wertungsstufe entscheidend. Wer die Prifung der Ange-
messenheit der Preise ernst nimmt, stellt Aufklarungsfragen,
verlangt eine nachvollziehbare Herleitung und schlieBt bei
fehlender Plausibilitat aus. Erganzend helfen Eignungs-
nachweise wie das RAL-GUtezeichen, eine Begrenzung der

www.facility-manager.de



Nachunternehmertiefe und die verbindliche Angabe der
eingesetzten Jahresreinigungsstunden.

Lasst sich die qualitdtsorientierte Vergabe auch auf
den privatwirtschaftlichen Bereich libertragen?
Uneingeschrankt ja — und dort sogar leichter. Die Methodik
selbst stammt zwar aus dem Vergaberecht, ist aber rein
betriebswirtschaftlich: Leistungspunkte ins Verhaltnis zum
Preis setzen, einen Schwankungsbereich definieren, ein
Entscheidungskriterium vorab festlegen. Der private Auftrag-
geber hat im Vergleich zur 6ffentlichen Hand den Vorteil, an
kein Verfahrensrecht gebunden zu sein. Er darf verhandeln,
Objektbegehungen verlangen, Referenzen bewerten, Bieter
kennenlernen und Konzepte im Gesprach vertiefen. Er muss
seine Entscheidung niemandem nachprtfbar begriinden und
tragt kein Nachprifungsrisiko. Allerdings sollte der private
Auftraggeber die Disziplin des Verfahrens tbernehmen: klar
formulierte Konzeptanforderungen, ein vorab definiertes
Punkteraster sowie eine dokumentierte Bewertungsmatrix.

Gestaltet sich die Situation im privatwirtschaftlichen
Bereich besser oder schlechter?

Das Bild ist zweigeteilt. Professionell aufgestellte Auftraggeber
mit eigenem Facility Management bzw. groBere Immobilien-
bestandshalter vergeben oft detaillierter als die 6ffentliche
Hand. Sie kennen ihre Objekte, haben teilweise eine eigene
Objektleitung, fihren Dienstleister aktiv und denken in
Vertragslaufzeiten und Partnerschaften statt in Einzelvergaben.
Im Mittelstand und bei Auftraggebern ohne FM-Kompetenz
fehlt zum Teil jede Wertungsstruktur. Dort findet reine Preis-
wertung statt ohne die Schutzmechanismen, die das Vergabe-
recht wenigstens formal vorsieht, also ohne Eignungspriifung,
ohne Angemessenheitsprifung, ohne Ausschlussmoglichkeit.

Wie erklaren Sie sich diese Situation?

Aus drei Griinden. Erstens ist Reinigung eine unsichtbare
Leistung. Sie fallt nur auf, wenn sie fehlt. Solange es sauber
genug aussieht, wird die Frage nach dem Wie nicht gestellt

- und die Beschaffung reduziert sich auf die einzige GréBe, die
sofort vergleichbar ist: den Preis. Zweitens fehlt auf Auftrag-
geberseite oft das Fachwissen zur Kalkulationsstruktur.

Wer nicht weiB, wie ein Leistungswert entsteht und was ein
Stundenverrechnungssatz enthalten muss, kann ein Angebot
nicht bewerten, sondern nur vergleichen. Der Preis ist dann
kein bewusstes Kriterium, sondern das einzig verbliebene.
Drittens ist die reine Preiswertung der bequemere Weg. Sie ist
schnell administrierbar, leicht zu begriinden und im Zweifel
angreifbarkeitsarm. Eine qualitatsorientierte Wertung verlangt
Vorarbeit. Genau diese zeitliche Verschiebung ist der eigent-
liche Grund, warum der rechtliche Spielraum, der langst

besteht, so selten genutzt wird. MICHAEL PECKA
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Gebaudereinigung: Neue Statistik
zahlt Jobs statt Menschen

Im Jahr 2023 waren laut bisheriger Zéhlung 696.444
Menschen in der Gebaudereinigung beschéftigt.

Nach der Umstellung auf das sogenannte ,Jobkonzept”
weist das Statistische Bundesamt fur 2024 nunmehr
1.005.213 Beschaftigungsverhaltnisse aus.

Beginnend mit dem Berichtsjahr 2024 hat das
Statistische Unternehmensregister seine Zahlweise fur
die Gebaudereinigung vom bisherigen Personenkonzept
(Personen in ihrer Haupttatigkeit) auf das Jobkonzept
umgestellt, teilte der Bundesinnungsverband des
Gebaudereiniger-Handwerks Anfang Juli mit. Die neue
Statistik zielt den Angaben zufolge darauf ab, dass
abhangigBeschaftigte mit mehrals einem Beschaftigungs-
verhaltnis mit jedem ihrer Jobs nachgewiesen werden

— unabhangig davon, ob es sich um eine Haupt- oder
Nebentatigkeit handelt. Ein valider Vergleich der
Beschaftigtenstatistik mit den Jahren zuvor ist damit
nicht mehr maéglich. Auf die Anzahl der Betriebe und
die Umsatze hat die Statistikumstellung keinen Einfluss.
Fur das Jahr 2025 liegen laut dem Bundesinnungs-
verband noch keine Zahlen vor

hedgehog94/stock.adobe.com
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Priifen, was zu priifen ist

Die Prifpflichten fur elektrische Anlagen und Betriebsmittel
stehen vor einer grundsatzlichen Uberarbeitung durch
Gesetzgebung und regelsetzende Institutionen. Sie sollen
starker an der tatsachlichen Gefahrdung ausgerichtet werden.
Wir zeigen auf, was das konkret fur Immobilienbetreiber
bedeutet.

Klinikum Stuttgart

DATEN & SYSTEME
BIM2FM am Klinikum Stuttgart

Komplexe Krankenhausbauprojekte lassen sich heute nur noch
modellbasiert koordinieren und steuern. Wichtig ist dabei,

BIM nicht nur fur das Planen und Bauen zu nutzen, sondern
auch die Betriebsphase in den Blick zu nehmen, wie ein aktuelles
GroBprojekt am Katharinenhospital des Klinikums Stuttgart zeigt.

Ledvance und Partner

TECHNIK

LED-Sanierung im Bestand
Bei der Gebaudemodernisierung ricken MaBnahmen in den
Fokus, die schnell umsetzbar, minimalinvasiv und wirtschaftlich

sind. Beleuchtung ist hier ein wirksamer Sanierungshebel.
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