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FACILITY MANAGEMENT FUR RETAILER

IN DEUTSCHLAND EXPANDIEREN DIE HAN-
DELSGESELLSCHAFTEN UND GRUNDEN
NEUE FILIALEN. GRUNDE LIEGEN EINER-
SEITS IM VERDRANGUNGSWETTBEWERB
UND ANDERERSEITS IN DER POSITIVEN
EINSCHATZUNG DER MARKTENTWICKLUNG.

Die Wiederbelebung des Arbeitsmarktes
setzt nach der Umsatzsteuererhihung wie-
der positive Signale in Richtung Kauf-
kraftentwicklung. Im Bereich der Facility
Management- bzw. FM-Leistungen kinnen

die Handelsgesellschaften Antworten auf

hohen Kostendruck finden. Ein Instrument
zur Steuerung der Koslen besteht im Filial-
plan und hier im Bereich der relevanten

FM-Kosten.
HANDLUNGSALTERNATIVEN

Bei der Hebung von Einsparpotenzialen
im Facility Management lassen sich zwei
grobe Handlungsalternativen zur Senkung
der Kosten aufzeigen:

® Einerseits kinnen im Bereich der Fak-
torpreise, z.B. fiir Flichen-, Energie-
und Reinigungspreise, Verhandlungser-
folge erreicht werden. Hier sind durch
Zentralisation des Vertragsmanagements
Win-Win-Situationen mit Auftragneh-
mern erreichbar, indem die Erfolge aus
Kostendegressions- und  Lernkurven-
effekten auf Vertragspartner aufgeteilt
werden. Am Markt sind deutliche Ten-
denzen zur horizontalen Diversifikation
erkennbar, z.B. in der Griindung von eige-
nen Immobilienservicegesellschaften.

e Andererseits sind durch Monitoring der

Faktorverbriuche am Bedarl Einspa-

rungen im Umgang mit Ressourcen auf

Filialebene miglich. Beispielsweise
konnen durch Flichenreduktion, Sen-
kung der Energieeinheiten oder Senkung
des Instandhaltungsanfalls — ohne Ein-

Strategischer Handlungsrahmen ‘
als Ergebnis eines permanenten
Controllingprozesses
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schriinkungen auf den Bedarf — Kosten
der Filialen gesenkt werden. Oft lie-
gen die Ansatzpunkte von Ressour-
ceneinsparungen auch in der technischen
Gebiudeausstattung der Filialen. Auf-
gezeigl werden konnen mengenmiillige
Einsparpotenziale z. B. durch den Erfah-
rungsaustausch von Heiztechnikern und
Filialleitern iiber den Umgang mit Res-
sourcen auf Filialebene. Hier kionnen
Zielkorridore als .Sollwerte® definiert
und den Ist-Werten gegeniibergestellt
werden. Zudem kinnen branchenspe-
zifische Benchmarks in den Prozessen
zu  Vergleichszwecken herangezogen
werden.

VORAUSSETZUNGEN FUR DIE HEBUNG DER
EINSPARPOTENZIALE

Damit Einsparpotenziale ausfindig gemacht
werden und die pro Filiale eingesetz-
ten Ressourcen und deren Preise gesenkt
werden konnen, ist eine Transparenz der
Kennzahlen auf Filialebene Vorausset-
zung. Hierzu werden alle relevanten Faci-
lity Management-Ressourcen und deren

Energievertrage
Anmietvertrage

Dienstleistungsvertrage

Kosten innerhalb eines Filialplans abge-
bildet. Wichtig dabei sind die Listung der
relevanten Ressourcen in Menge und Preis

je Betrachtungszeitraum sowie die Summe

der relevanten FM-Kosten pro Ressource
und pro Filiale. Die Kennzahlen, die verg-
lichen werden sollen. werden innerhalb der
nach Grilien- und/oder Ausstattungsclus-
ter gruppierten Filialen iiber den Betrach-
tungszeitraum ermittelt: in einzelnen FM-
Positionen, in Zwischensummen und in
Summen als Plan- und Ist-Werte. Der Fili-
alplan dient der Ursachenforschung und
gibt den Einstieg in die Beantwortung der
Frage: ..Wo miissen wir suchen, um Kosten
zu senken?*

KRITERIEN FUR DIE QUALITAT DES FILIAL-
PLANS

Der Filialplan sollte bestimmte Qualitits-

kriterien erfiillen, um FM-Kosten wirklich

senken zu kénnen:

I. Die Vollstindigkeit der FM-Kosten auf
Positionsebene, pro Filiale und pro Peri-

ode ist die grundlegende Voraussetzung

fiir Interpretation und Vergleichbarkeit
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Eréffnen Sie Ihrem Unternehmen neue Perspektiven —
mit effizienten Lésungen fiir das kaufmannische Facility
Management. Nutzen Sie auch die Einsparpotentiale,
die der Einkaufvon Dienstleistungen fiir das technische
Gebaudemanagementbietet. Sprechen Sie mituns:
Tel.: (030) 5017 2184 oder besuchen Sie uns im Internet
unter www.wincor-nixdorf.com

EXPERIENCE MEETS VISION.

WINCOR
NIXDORF
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der Kosten und Vebriuche. Hier sind
in vielen Fillen die kalkulatorischen
Kosten zur Vergleichbarkeit zu beriick-
sichtigen.

. Die Darstellungsform sollte ein schnelles

Nachvollziehen der relevanten Tatbe-
stinde wie z.B. Kosten- oder Ressour-
cenanstiege ermiglichen.

. Kontinuitit in der Struktur des Filial-

plans steigert die Transparenz und Ein-
fachheit im Umgang mit dem Filial-
plan.

. Wenig Spielraumin der Interpretation der

Ergebnisse des Filialplans ist ein wich-
tiges Qualitiitsmerkmal, welches bereits
bei den abhiingigen Geschiiftsvorfillen
beginnt. Beispielsweise kann die Ver-
gleichbarkeit nur erreicht werden, wenn
die Definition der Konten und deren
relevanten Buchungsvorgiinge iiber alle
Filialen gleich und eindeutig ist. Hier
unterstiitzt eine Kontierungshilfe die
manuellen Buchungen.

. Die organisatorische Einbettung des

Steuerungsinstrumentes . Filialplan®™ ist
eine Vorausselzung, um z.B. die Mit-
arbeiter der Filiale in die Erarbeitung

operativer
einzubinden.

6. Der Aufwand zur Erstellung des Filial-
plans sollte im Verhiiltnis zur Wert-
schipfung stehen. Hierbei unterstiitzen
z. B. geeignete [T-Prozesse.

Handlungsempfehlungen

AUSWIRKUNGEN DES EINSATZES DES FiLI-
ALPLANS ALS STEUERUNGSINSTRUMENT

Durch die Nutzung des Filialplans kinnen
die Hindler entscheidende Wetthewerbs-
vorteile gegeniiber dem Mithewerb erzielen.
Die gewonnene Transparenz ermoglicht,
dass die Senkung der Kostenstrukturen
im Facility Management einen sliirkeren
Einzug in die Verhandlungen der Filialis-
ten mit Geschiiftspartnern erhiilt. Folgende
positive Auswirkungen kinnen erziell wer-
den:

* Stirkung der Verhandlungsposition des
Hiindlers, wenn es um Faklorpreise geht
® Anbieter von modernen Energie- und
Dienstleistungskonzepten finden im
Angebot von Handelsflichen ihren Platz
® Preise fiir Facility Management-

Leistungen werden innerhalb des Filial-
plans permanent auf den Priifstand
gestellt

® F'M-Vertragsabschliissen unter Beriick-
sichtigung vorweggenommener Erfolge
steht ein geeignetes Instrument des
Monitorings zur Verfiigung

Der Filialplan als Steuerungsinstrument birgt
also erhebliche Einsparpotenziale fiir Retai-
ler im Bereich des Facility Managements.

Ein Beitrag von Lars Bittcher,
Wincor Nixdorf Retail Consulting GmbH
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