ENGINEERING

Der Erwartungsdruck der Abnehmer an die
Medizinalproduktehersteller nimmt stan-
dig zu, und durch die Globalisierung steigt
der Druck auch im internationalen Wettbe-
werb. Die Unternehmen sind gefordert, ihre
Prozesse laufend auf die aktuellen Bediirf-
nisse anzupassen und den Betrieb zu opti-
mieren. Diese Anpassungen miissen in kiir-
zester Zeit moglich sein, um mit den Mitbe-
werbern Schritt halten zu konnen.

Damit die Herausforderungen gemeistert

werden konnen, gilt es, den gesamten Leben-

zyKlus einer Reinrauminfrastruktur im Auge
zu behalten. Dies bedeutet im Speziellen:

— Es ist eine optimierte Konzept- und Aus-
fithrungsplanung notwendig, damit die In-
vestitions- und Betriebskosten unter Kon-
trolle gehalten werden konnen.

— Um eine effiziente Realisation zu errei-
chen, ist eine erfahrene Firma beizuziehen.

— Eine optimale Nutzung und einen wirt-
schaftlichen Betrieb der Infrastrukturen
setzen eine kompetente Instandhaltung
voraus.

— Eine geschickte und kostenoptimierte Mo-
dernisierung und Umnutzung ist die Garan-
tie fiir eine lange Lebensdauer der Anlage.

Strategiewahl

Grundsitzlich wird zwischen einer priventi-
ven Instandhaltung (Werterhaltung) und ei-
ner «Crash»-Instandhaltung, die eine reine
Funktionserhaltung anstrebt, unterschieden.
Im Weiteren kann die Instandhaltung als zu-
stands-, zeit- und zuverlissigkeitsbezogene
Instandhaltung betrieben werden:

Zustandsbezogene Instandhaltung
Bei dieser Instandhaltung besteht das Risiko,
dass nur die allernétigsten Arbeiten ausgefithrt
werden. Das genaue Wissen iiber den Zustand
der Anlage erfordert eine Untersuchung, die
mit grosseren Kosten verbunden ist.

Zeitbezogene Instandhaltung
Diese Instandhaltung wird nach gewissen
zeitlichen Intervallen und Vorgaben ausge-
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Instandhaltung der
Infrastrukturanlagen

Von Werner Straub*

Reinraum zum Verpacken von Centerpulse-Orthopddie-Implantaten.

fihrt. Fir diese Art der Instandhaltung
braucht es Erfahrung, Statistiken und even-
tuell ein Modell fiir die Berechnung. Dabei
gibt es keine 100%ige Garantie, dass Schiden
verhindert werden konnen. Mit Sicherheit
wird die Restlebensdauer der Materialien
nicht voll ausgenutzt.

Zuverlassigkeitshezogene
Instandhaltung

Hier steht die hohe Verfiigbarkeit und die
kurze Interventionszeit bei einem Schaden-
fall im Vordergrund. Welcher Aufwand ist
notig, um die unzuverldssigen Bauteile in-
stand zu halten? Eine Ausfallstatistik kann
dabei helfen. Dazu ist eine genaue Analyse
des eigentlichen Schadens bei einem be-
stimmten Ausfall exakt zu ermitteln.

Kosten

Die Instandhaltungskosten setzen sich zu-
sammen aus dem Service Level, das heisst der
Instandhaltungsmethode, der Instandhal-
tungstiefe und der je nach Instandhaltungs-

strategie erforderlichen Dauer der Ausfiih-

rung.

Dabei gilt:

— Nicht alle Anlagen sind gleich wichtig.

— Nicht alle Anlagen benétigen den gleichen
Aufwand an Instandhaltung.

Folgendes soll untersucht werden:

— Was genau muss oder soll getan werden?

— Wie oft soll es getan werden?

— Wie muss es getan werden?

— Nach welchen Gesichtspunkten und Richt-
linien soll es getan werden?

Die Instandhaltungs- und Wartungsarbeiten

werden in den Merkblittern von VDMA und

GEFMA beschrieben.

Instandhaltung gestern und heute

Im letzten Jahrzehnt hat ein allgemeines Um-
denken in der Instandhaltung stattgefunden.
Der Wandel vollzog sich von der Funktions-
erhaltung zu einer Wertschopfungsphiloso-
phie. Frither konzentrierten sich die Anfor-
derung der Medizinalproduktehersteller an
die Gebidudetechnik-Instandhalter auf die
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Reinraum von MPI Semiconductor Laboratory.

Behebung und Vermeidung von Mingeln. Es
wurden Servicevertrage mit den verschiede-
nen Lieferanten der Anlage abgeschlossen.
Weitergehende Anforderungen an den Be-
trieb der Anlagen waren eher selten. Dabei
stand das Produkt im Zentrum des Interes-
ses, und der Service wurde genau nach der
befohlenen Aufgabe ausgefiihrt.

Heute hingegen steht der Kunde im Zen-
trum des Interesses und wird in die Ent-
scheidungsprozesse einbezogen. Anstehende
Probleme werden in regelmissigen Abstin-
den miteinander besprochen.

Die verfiigbaren Mittel fiir die operative
Umsetzung haben sich in den letzten zehn
Jahren markant gedndert. Heute stehen mit
Callcentern oder Hotlines, mit SAP- und an-
derer unterstiitzender Software sowie der
Fernmeldetechnik viel effizientere Mittel zur
Verfiigung, um eine Anlage zu iiberwachen
und zu betreiben.

Im Vergleich mit frither stellt der Kunde
wesentlich hohere Anforderungen an die In-
standhaltung, die Informationen iiber die
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Anlagen, deren Betriebsabldufe und Be-

triebskostenerfassungen sowie die Kosten-

transparenz.

Heute werden mit den Kunden in vielen Fil-

len folgende Ziele festgelegt:

— Uneingeschrinkte Aufrechterhaltung der
Funktionsfahigkeit der Anlagen

— Werterhaltung der Objekte,

— Optimierung des Objektnutzens

— Minimierung des Ressourcen-Einsatzes

— Erreichen der bestmoglichen Kostenopti-
mierung und Nachhaltigkeit

Voraussetzungen fiir den Erfolg

Der TEM-Anbieter (technisches Facility Ma-
nagement) soll das technische Gebdudema-
nagement moglichst mit eigenem Know-how
aus der Erfahrung heraus betreiben. Das er-
fordert eine gewisse Firmengrosse, um eine
virtuelle Gebdudetechnik-Organisation effi-
zient mit Fachleuten und Spezialisten betrei-
ben zu kénnen.

Das Angebot sollte so genannte «All-In»-
Vertrige enthalten. Dabei geht es vor allem
um die Bewiltigung der Betreuung der ge-
samten, den Prozess unterstiitzenden Infra-
struktur. Die Abldufe sollen vereinfacht und
die Verantwortlichkeiten klar definiert bzw.
geregelt werden. Als Ziel muss eine Senkung
der totalen Facility-Management-Kosten an-
gestrebt werden.

Konzept des «All-In»-Vertrags

Das Konzept beinhaltet die Instandhaltung
inklusive Wartung, den Betrieb, die Qualifika-
tion, Reparaturen und Sanierung iiber eine
gewisse Vertragsdauer hiweg zu einem fixen
Betrag. Zu Vertragsbeginn werden ein Audit
erstellt und simtliche Rahmenbedingungen
festgelegt. Am Vertragsende geht die Anlage
wieder in die Obhut des Kunden zurtick.

Potenzial fiir Mitarbeiter
und Organisationsablaufe
Frither gab es nur Serviceanbieter von den
entsprechenden Lieferanten, wie beispiels-
weise der Klima- oder Heizkesselservice. Die-
se Inspektions- und Wartungsarbeiten er-
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folgten nach fixen Checklisten. Bei Storun-
gen wurde je nach Art der Anlage ein exter-
ner Regelspezialist, ein Installateur oder ein
Spezialist aus der Kilte- oder der Elektro-
werkstatt aufgeboten. Die Reparaturen und
der Unterhalt an fremden Teilen, beispiels-
weise an Aufziigen, wurden durch speziali-
sierte Wartungsvertragsfirmen ausgefiihrt. Je
nach Art der Anlagen und Gebdude waren
Leute mit unterschiedlichen Funktionen fiir
den Unterhalt verantwortlich.

Heute ist der Serviceanbieter ein kompe-
tenter Anlageninstandhalter und fiir einen
funktionstiichtigen Betrieb zustindig. Aus
den fritheren Servicetechnikern sind vielsei-
tig ausgebildete Instandhaltungstechniker
geworden, die auch im Elektrobereich arbei-
ten, Funktionen tiberpriifen, Regler einstel-
len, den Betrieb optimieren, Kunden beraten,
Angebote schreiben, Rapporte erstellen, nach
ausfiihrlichen Checklisten oder standardi-
sierten Arbeitsvorschriften arbeiten und ge-
nau so gut mit Fax, Natel, Combox, PC, Da-
tenbanken und E-Mail umgehen konnen wie
mit dem eigenen Servicewagen.

Die Anlageninstandhalter sind den Ge-
biuden und Anlagen fest zugeteilt und ma-
chen ausserhalb der normalen Ansprechzeit
regelmissig Pikettdienst. Anstelle einer Viel-
zahl von Spezialisten mit vielen einzelnen
Auftragen von unterschiedlichen Kunden be-
hebt heute ein einzelner Objektleiter samtli-
che Storungen selber, ohne auf weitere Spe-
zialisten angewiesen zu sein. Jeder Objektlei-
ter betreut einen festen Kundenkreis, hat gu-
te Orts- und Anlagenkenntnisse und ist bei
Bedarf rasch verfiigbar.

Die zustindigen Mitarbeiter sind alle
kompetent, gut ausgebildet und motiviert.
Die verschiedenen Objektteams bilden heute
einzelne Profitcenter mit einem vielseitigen
Dienstleistungsangebot und einem umfas-
senden Kundendienst. Fiir Problemlosun-
gen, Ersatzteilbeschaffung, Betriebsoptimie-
rungen, Kundenberatungen und Sanierun-
gen werden die Objektteams durch ein Engi-
neering-Team fachméannisch unterstiitzt und
beraten.
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Anstelle von Einzelauftragen und Service-
vertrigen pro Anlage werden heute All-in-
Service-Vereinbarungen mit einem einzigen
Vertrag festgelegt. Dieser umfasst alle Gebau-
de eines Kunden mit allen gebdudetechni-
schen Anlagen. Die Vertrige sind zwar etwas
komplexer, da sie mehrere Anlagen beinhal-
ten sind aber vom Aufwand her fiir den Kun-
den optimal, verglichen mit den einzelnen
Service-Vertrigen und deren Zeitaufwen-
dungen.

Die Zukunft der Instandhaltung

Der heutige Entwicklungsprozess ist eine
Folge der raschen wirtschaftlichen Verdnde-
rungen der letzten Jahre. Die Entwicklung

und die vorhandenen Moglichkeiten im Be-
reich der Gebdaudetechnik sind bei weitem
noch nicht ausgeschopft. Durch den Wett-
bewerbsdruck werden laufend weitere Inno-
vationen kreiert, die durch umfangreichere
Tools und neue Verfahren zwangslaufig wie-
der zu neuen Losungen fithren werden. Die
Betreuung der Anlagen und der Gebdude
wird auch weiterhin stindig neuen Stro-
mungen ausgesetzt sein, wobei revolutioni-
re Ideen zu neuen Methoden und neuarti-
gen Technologien fiithren und weitere Ent-
wicklungsmoglichkeiten auslosen werden,
insbesondere bei der Informationstechnolo-
gie und der elektronischen Datenverarbei-
tung. W
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Werkzeug- und Formenbau erfordern Prézisionsarbeit
auf hochstem Niveau. Fiir qualitativ einwandfreie
Produkte miissen Maschine, Material und Werkzeug
perfekt aufeinander abgestimmt sein. Und es braucht
Menschen, die sich ihrer Verantwortung bewusst sind
und iiber Fahigkeiten verfiigen, komplexe Prozesse zu

beherrschen.

Das kdnnen wir lhnen bieten. In uns finden Sie den ver-
Iésslichen Partner, der lhr Vertrauen verdient. Bei uns
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