1 Outsourcing / Make-Or-Buy
Begriff/Bedeutung des Outsourcings allg. erläutern
Outsourcing -” Outside Resource Using”:
- vertraglich gestützte Beauftragung eines in der Regel externen Dienstleisters mit Aufgaben, die andernfalls intern erbracht werden müssten 
– Übergang der Inanspruchnahme von internen zu externen Ressourcen zur Erstellung einer in einem ökonomischen System benötigten Leistung 
– Aufgaben, die bisher unternehmensintern erbracht wurden, werden mittels vertraglicher Regelungen an - meist externe Dritte - vergeben.
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Vor-/Nachteile bzw. Chancen/Risiken von Outsourcing spezifisch für das FM erklären
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die Optionen zur Gestaltung der Leistungstiefe in Unternehmen/Organisationen beschreiben
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relevante organisatorische Aspekte im Outsourcing 
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[image: Ein Bild, das Text enthält.
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Automatisch generierte Beschreibung]Modelle zur Leistungserstellung 
den Prozess zur Entscheidungsfindung für Make-Or-Buy an einem Fallbeispiel anwenden





In strategischen Fragen muss man das Know-how haben und beibehalten. 
[image: ]den Kapitalwert als Grundlage für die finanzielle Entscheidungsfindung an einem Fallbeispiel berechnen
Die Resultate aus dem finanziellen und qualitativen Vergleich werden miteinander kombiniert. Für qualitativem Vergleich – Gewichtung, Für den finanziellen Vergleich - Differenz
des Kapitalwerts zum Ist-Zustand pro Jahr berücksichtigt.
qualitative Entscheidungskriterien an Fallbeispiel 
Wesentliche Motive für eine Auslagerung:
[image: ]
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Make or Buy Strategie FM USZ, Karin Schaad
wichtigste Erkenntnisse in den Kontext der behandelten Theorie
Excellence-Modell der EFQM: 
European Foundation for Quality Management.
Kompetenzzentrum für FM, Partner im Gesundheitsmarkt für Hospitality-, Supply Chain-Management und den Betrieb der Immobilien (vgl. auch Geschäftsordnung BTR) schafft:
- die geforderten Leistungen standardisiert und nachhaltig
- mit Produkten/DL: Mehrwert für Kunden sowie Patientin:nen 
- langjährige Expertise und Innovationskraft - marktfähige Preise 
Methodische Umsetzung:
Das EFQM-Kriterienmodell unterstützt das ganzheitliche
Verständnis von Ursache-Wirkungs-Zusammenhängen in einer
Organisation.
Die Methode Plan-Do-Check-Act (PDCA-Zyklus) ist eine
klassische Methode der Qualitätsentwicklung. 
Der PDCA-Zyklus - kontinuierliche Verbesserungsprozess von: Planen, Ausführen, Überprüfen und Anpassen
Ziel: höheren «Excellence-Reifegrad».
So verfolgen Ziele: Vereinbarte Ziele - via den Controlling- und Reporting-Prozessen periodisch überprüft.
KPIs - im Cockpit DIB geführt.
Versprechen: - Betriebsfähigkeit der Kernprozesse
	      - betreuen die internen Kunden
	      - Betriebssicherheit
Herausforderungen: 
- Das Kerngeschäft (Patientenprozess stationär / ambulant) zunehmend mit Prozessoptimierungen konfrontiert
- Druck auf die Supportbereiche nimmt zu (IT, FM, HR, FIN)
- Dienstleistungsvereinbarungen werden zwingend.
- Geschwindigkeit/Komplexität der Veränderungen nimmt zu - mit Standardisierung und höheren Digitalisierungsgrad bewältigt werden: a) tiefere Prozesskosten, höherer Output, höhere Profitabilität   b) als Beitrag an die DRG
- Anforderungen an flexible Services
- Lösungen: interdisziplinär/-professionell erarbeitet werden
- Preis (Kosten / Nutzen / Lifecycle) muss höher gewichtet werden als die reinen Kosten /Investitionsbetrachtung – man muss Kosten kennen
- zukunftsorientierte FM Konzepte – Betreiberverantwortung (in die Planung CM1 einfliessen)
- differenzierte Servicekultur in der Organisation zu verankern
Ziele Direktion Immobilien und Betrieb 2021:
- Konkurrenzfähige Leistungen erbringen
- Standardisierung weiterentwickeln
- Potential der gegenseitigen Unterstützung nutzen
- Kundenzufriedenheit 
STRATEGIE:
- am Campus der integrale FM Anbieter - schaffen Mehrwert für die Kunden
- Make or buy Strategie - bei Aussenstandorten angewendet
- Marktfähige Preise durch Innovation / Expertise
[image: ]- Mitarbeitenden sind aktiv und veränderungsbereit Grundsätzliche Sourcing-Strategie 1
[image: Ein Bild, das Text enthält.
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Grundsätzliche Sourcing-Strategie 2
[image: ]
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eigene Schlüsse für den Einsatz im Berufsleben
Interessant finde ich die Strategie «Make» für den internen Service auf dem Campus und Outsourcing (Bay) an Aussenstandorten. Dies ermöglicht es, Synergien zwischen Intern- und Externen zu schaffen, Erfahrungen, Fachwissen und Know-how von externen DL-Unternehmen zu integrieren und je nach Standort der Firmengebäude näher am Kunden zu sein.Interessant ist auch eine Kombination aus mehreren Strategien, bei der je nach Haupttätigkeit in verschiedenen Gebäuden und Standorten eine eigene FM-Organisation oder Provider eingerichtet wird, der jedoch vom eigenen Leiter FM unterstützt wird, oder sogar mehrere Provider.
2 Beschaffung
Stärkefaktoren modern. Beschaffungsorganisation 
Aktuelle Herausforderungen für eine moderne Beschaffung:
- Stetig steigender Kostendruck
- Zunehmende Globalisierung
- Sinkende eigene Wertschöpfung
- Wandel von Verkäufer- zu Käufermarkt
- Häufigere technische Innovationen
- Kürzere Produktelebenszyklen
- Bedeutung des Risikomanagements
Erfolgschancen von Massnahmen zur Verbesserung der Einkaufskonditionen
- Preisverhandlungen mit Bestandslieferanten
- Konsolidierung/Bündelung von Lieferanten
- Konsequente regelmässige Ausschreibungen
- Schaffung von mehr Transparenz
- Einbeziehung von (mehr) internationalen Lieferanten
- Exaktere Spezifizierung von Bedarf
- Verbesserte Verteilung der Einkaufsverantwortung
Verbesserungspotenziale in der Beschaffung
- Qualifizierung der MA
- Beschaffungsprozesse zu den Lieferanten
- stärkere Rolle des Einkaufs als Wertschöpfungsfunktion
- Controlling der Beschaffungsaktivitäten
- Unterstützung durch IT-System
- interne Beschaffungsprozesse
[image: ]Faktoren der Wettbewerbsfähigkeit
Verantwortung der Einkaufsfunktion
[bookmark: _Hlk107505481]Kosten senken, Qualität verbessern, Geschwindigkeit erhöhen, 
Innovationen treiben
[image: ]Erfolgsfaktoren Procurement-Funktion
Stärkefaktoren der Procurement-Funktion
[image: ]
Starke Positionierung im Unternehmen 
• Integration in die Geschäftsleitung
• Rolle klar festgelegt
– Aufgaben, Kompetenzen und Verantwortung definiert (AKV)
– Schnittstellen geklärt
• Ziele klar formuliert
• Strategie von der Unternehmensstrategie abgeleitet
• Prozesse stellen sicher, dass der Einkauf systematisch und frühzeitig bei Beschaffungen eingebunden ist
• Dialog mit allen Fachbereichen
• Vernetzung der Manager und Mitarbeiter im Unternehmen
• Ergebnisse
Starke Positionierung in den Märkten:
• Marktwahrnehmung – Starker Unternehmensbereich
• Marktbearbeitungsstruktur – Materialgruppenstruktur
• Marktproduktkenntnisse – Umfassende Produktkenntnisse 
• Marktlieferantenkenntnisse – Überblicken Lieferantenstrukturen
• Marktpräsenz – Marktbestimmende Spieler kennen
• Marktstrategien – Auf der Basis von Unternehmens- und Einkaufszielen
• Marktprozesse – Transparente Zusammenarbeit 
• Marktverbindlichkeit – Verbindlich und verlässlich
Starkes Management
• Prozessorientierung – Alle Aufgaben und Ziele sind in einem 
Prozessnetzwerk definiert
• Methodenintegration – Methoden und Tools sind in den Prozessen integriert
• Rollenintegration – AKV sind in den Prozessen festgelegt
• Verhaltensintegration – Ethische Verhaltensstandards 
• Personalintegration – Organisationsmodell
• KVP Prozess – Kontinuierlicher Verbesserungsprozess zur Optimierung der Prozesse und der strategischen Ausrichtung
Starke Operations:
• Ausschreibungsmanagement – Bedarf präzise definiert
• Zielmanagement – Klare Zieldefinition bei Beschaffungsprojekten 
• Bieterkreismanagement – Angemessener Wettbewerb
• Anfragemanagement – Hohe Angebotsqualität
• Angebotsmanagement – Preis-Leistungsvergleich
• Verhandlungsmanagement – Professionell vorbereitet/geführt
• Vergabemanagement – Nachvollziehbare Vergabeentscheide
• Ergebnismanagement – Verträge sind transparent und jeder Zeit verfügbar
Procurement-Aufgaben: Erfolgspotenziale eröffnen
[image: Ein Bild, das Tisch enthält.
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Versch. Organisationsformen für die Beschaffung 
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[image: ]Vor- und Nachteile der Strukturalternativen
Rolle des Einkäufers in Unternehmen: Procurement-Manager, Commodity-Manager, Commodity-Einkäufer, Procurement-Assistent, Procurement-Controller

den Bedarf strukturieren und analysieren
[image: ]Beispiele einer Materialgruppenbildung
Bedarfsvielfalt im Unternehmen 
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[image: ]ABC/XYZ-Analyse: Auftragsattraktivität von Materialgruppen
[image: ]Bewertung der Markttransparenz
Ziele für den Einkauf formulieren
[image: Ein Bild, das Tisch enthält.
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Potenzial der strategischen Beschaffung 
- Einkauf und controlling
- Markt und Lieferantenalyse
- Sourcing und Contact Managment
- Lieferantenmanagment
" Chancen und Gefahren bei der Umsetzung von Beschaffungsentscheiden benennen
Das Prinzip der Total Cost of Ownership 
Total Cost of Ownership (TCO, Gesamtkosten des Betriebs) ist eine finanzielle Berechnung, die Käufern und Eigentümern helfen soll, die direkten und indirekten Kosten eines Produkts oder Systems zu bestimmen.
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3 Leistungserbringung
Rollen, Ablauf- und Aufbauorganisation eines Leistungserbringers 
Grundsätze für ein erfolgreiches FM gemäss GEFMA 100:
- Kunden- und Serviceorientierung
- Prozessorientierung
- Produkt-(Ergebnis-)orientierung
- Lebenszyklusorientierung
- Ganzheitlichkeit
- Marktorientierung
- Partnerschaftlichkeit
Rollenmodell
Leistungsbesteller – Leistungserbringer (Leistungserstellung (MA operativ tätig – IS, Wartung, Sich, R, KFM), Serviceentwicklung - neue Idee generieren), Kundeninterface (direkte Dialoge mit Kunden -Verträgebesprecher) - Zulieferanten
Die kritischen Faktoren für eine erfolgreiche Kundenbetreuung und -gewinnung benennen
Qualität, Kosten, Termin, emotionale Aspekte
Apleona
Key Initiativen in Zusammenhang mit der Fusion FM & RE:
- Transfer der Hauswarte zur FM Organisation
- Überführung der Fremdleistungen in Eigenleistungen
- Cross Selling
- Zusammenführung & Effizienzsteigerung der zentralen Stellen
Strategie:
≡ Mithilfe / Umsetzung der Key Initiativen
≡ Ausbau der Region / Kundenakquise / Marktpräsenz erhöhen
≡ Mitarbeiterentwicklung
≡ Partnerschaft mit Schulen
4 Vertragsmanagement
Voraussetzungen für ein partnerschaftliches Beziehungsmanagement zwischen Auftraggeber und Auftragnehmer 
Vertragsmanagement im weiteren Sinn 
– Vertragsvorbereitung und -planung
– Vertragsdesign und -organisation
– Vertragsverhandlung
– Vertragsdurchführung und -management im engeren Sinn
– Vertragscontrolling
– Vertragsbeendigung
" verschiedene Modelle zur Leistungserstellung im Facility Management beschreiben
[image: ]" unterschiedliche Ausschreibungsarten und Preismodelle vergleichen
" die Preiskalkulation schematisch erläutern
" Kriterien zum Vergleich von Angeboten formulieren
" Komponenten zur Implementierung und für das Qualitätsmanagement eines FM-Mandats benennen
5 Verhandlungstechnik
Elemente für eine erfolgreiche Vorbereitung und Durchführung von Verhandlungen aufzählen
Interessensgefüge in Verhandlungen
[image: ]
Rollen innerhalb eines Verhandlungsteams 
Decision Maker hat die Entscheidungshoheit über die 
Verhandlungsergebnisse. Er kann zu allen Ergebnissen am Ende Ja oder Nein sagen.
Commander leitet intern die Verhandlung. Er ist für die 
Zielerreichung, die konkrete Verhandlungsstrategie und die eingesetzten Taktiken verantwortlich.
Negotiator führt die Verhandlung operativ und tritt auch so auf. Er führt das Verhandlungsgespräch im Rahmen der strategischen und taktischen Vorgaben des „Commanders“ und versucht, die gesteckten Ziele zu erreichen.
Verhandlungstaktiken und die Phasen der Verhandlungsführung 
[image: Ein Bild, das Tisch enthält.
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Entscheidungsprozess: 
• Prozessschritt 1: Aktualisierung der Angebote
• Prozessschritt 2: Aktualisierung des Angebotsvergleichs nach Verhandlung
• Prozessschritt 3: Vorbereitung einer Vergabeempfehlung
• Prozessschritt 4: Treffen der Vergabeentscheidung
• Prozessschritt 5: Berichterstattung der Ergebnisse

6 Rechtliche Aspekte
die Prinzipien der Delegation erläutern
Darf man delegieren ?
Unternehmensstrategische Rahmenbedingungen:
Vorgaben in Strategiepapieren (Business Plan, Marketingkonzept)
Kernfunktion der Unternehmung
Kernprozess, Supportprozess – Facility Management
- Make or buy
- Fachliche Ressourcen
- HR Ressourcen
Rolle der Unternehmung:
- Eigentümer
- Auftragnehmer, der Auftraggeber werden will
       - Besteht Weitergaberecht (vertraglich)
       - Bestehen Exklusivrechte
- Kompetenz/Unterschriftenregelungen
- Haftung – Schaden
        • Hausherrenhaftung
        • Organhaftpflicht – Versicherung
Muss man delegieren ?
• Gesetzliche Rahmenbedingungen
       • Öffentlich-rechtliche Unternehmung
                • WTO, Gatt
• Bundesgesetz über das öffentliche Beschaffungswesen(BuB), Verordnung(VuB)
        • Privatrechtliche Unternehmung
               • Grundsatz der Privat autonomie
• ZPO, OR
die verschiedenen Verfahren des öffentlichen Beschaffungswesens und deren Unterscheidungskriterien erläutern
[image: ]Ausschreibung, Submission
• Submissio - Unterwerfung
• öffentliche Bekanntgabe von Bedingungen, zu denen ein Angebot erwartet wird.
• «Aufforderung zur Angebotslegung» 
Auslobung • OR Art. 8
• Öffentliches Versprechen an unbestimmten Personenkreis
• Im Fall einer bestimmten Leistung Verpflichtung, Belohnung zu entrichten
• Kann Geld sein
• Im Falls der Leistungserbringung – unbedingte Belohnungspflicht
Öffentlich-rechtliche Ausschreibung
GATT, WTO
Rechtliche Rahmenbedingungen
[image: ]
• Übereinkommen über das öffentl. Beschaffungswesen WTO GATT Abkommen (1994)
• Bundesgesetz über das öffentl. Beschaffungswesen (BöB) (1994) 2021
• Verordnung über das öffentl. Beschaffungswesen (VöB) (1994) 2021 
• AGB für die Beschaffung von Gütern 
• Interkantonale Vereinbarung über d öffentl. Beschaffungsw.(IVÖB),2019
Wirtschaftliche Bedeutung öffentl. Einkauf
41 Mrd. CHF/Jahr
• 8% BIP, 25% Staatsausgaben
• Bund 20%
• Kantone 40%
• Gemeinden 40%
Verfahrensarten, Rechtsschutz (BöB)
• Grundsatz: 
• Ausschreibungspflicht, freie Wahl zwischen offenen und selektiven Verfahren
• Offenes Verfahren mit Ausschreibung 
• Selektives Verfahren
• Einladungsverfahren Ohne Ausschreibung
• Freihändige Vergabe 
Schwellenwerte, Verfahrensauswahl

[image: ]

Bestimmung Schwellenwert
• VöB
• Schätzung nach Treu und Glauben
• Alle Leistungen, die sachlich oder rechtlich eng zusammenhängen
• Alle Bestandteile (Prämien, Gebühren, Kommissionen, Zinsen)
• Vorsichtsprinzip
• Offenes oder selektives Verfahren mit Rechtsschutz und
Publikation Ausschreibung und Zuschlag
Verfahrensablauf
[image: ]
Im Gegensatz zum Bund sind in Kantonen Abgebotsrunden verboten.
Das Abgebot ist ein Rabatt des Auftragnehmers auf vom Auftraggeber (AG) angegebene Preise in der Leistungsbeschreibung zu den einzelnen Leistungspositionen.
Abbruch:
• Jederzeit möglich, ausser diskriminierend, wenn
• Projekt nicht verwirklicht wird
• Anforderungen nicht erfüllt werden
• Günstigere Angebote zu erwarten sind, weil Wettbewerbsverzerrungen wegfallen
• Projekt sich wesentlich ändert
Outsourcing
• jeglichen Fremdbezug von Leistungen 
• nur den Fremdbezug von Leistungen die einst unternehmensintern erstellt wurden. 
• alle Aktivitäten,
• die zur Verlagerung von Leistungs- oder Teileerstellungen 
• ausserhalb der eigenen Unternehmung führen.
Arten: • Ausgliederung
• An Firma, die einem selbst gehört
• Leiharbeit
• Kooperation
• Fremdvergabe an externe Firmen
• Joint Ventures: (Modell der Public private Partner ship) 
• An Kunden
• Selbstabholdienst • Selbstzusammenbau der Möbel
Inhalt Ausschreibungsbriefing
1. Einleitung: Kurzgeschichte des Projekts/Projektentwicklung 
2. Projekteckdaten
3. Ziele
4. Ablauf der Ausschreibung
5. Termine
6. Pitchfee
7. Inhalt und Ablauf Präsentation
8. Beurteilungskriterien
9. Projektunterlagen
Formulierung Angebot
• Ausschreibung
• Bestätigung
• Team
• Recherchen
• Akquisitionsstrategie (Wer kontaktiert wen? Zu welchem Zeitpunkt? Gibt es Fragen zum Akquisitionsbriefing?, Ist eine persönliche Präsentation möglich?, Ist der Akquisitionsprozess mehrstufig?, Bestimmen, wer den Prozess führt)
• Angebot formulieren
die grundlegenden Elemente eines Vertrags:
Viele Verträge nicht geregelt (Leasing, FManagement)
Vertragstypen
• Veräusserung - Kauf, Tausch, Schenkung
• Gebrauchsüberlassung - Miete, Pacht, Gebrauchsleihe, Darlehen
• Arbeitsleistung - Arbeit, Werk, Auftrag, Verlag,
• Verwahrung und Sicherung - Bürgschaft, Pfand, Konventionalstrafe, Hinterlegung, Lager
Grundsätzlich gilt die Vertragsfreiheit: 
Wer? Handlungsfähigkeit (mündig ab 18, Urteilsfähigkeit)
Wie? (Formfreiheit / mit Ausnahmen der Schriftlichkeit)
- Einfache Schriftlichkeit (Zession)
- Qualifizierte Schriftlichkeit (Lehrvertrag)
- Öffentliche Beurkundung (Grundstückskauf)
Was? (Inhaltsfreiheit / Ausnahme unmögliches, widerrechtliches, unsittliches)
Abschluss: Durch übereinstimmende Willensäusserung der Parteien (Bindung end. mit Fristablauf), Verjährung.
Erfüllung
• Was (Versprochene Leistung (Qualität, Quantität))
• Wo (Erfüllungsort)
• Nach Vereinbarung
• Geld (Bringschuld)
• Gattung (Holschuld)
• Spezies (Holschuld)
• Wann: Bei Fälligkeit - Zeitpunkt, wo Gläubiger die Leistung einfordern darf.
Vertrag – Beendigung: Erfüllung, Verrechnung, Erlass, Novation (Ersatz durch neue Forderung), Unmöglichkeit (nachträglich, objektiv ), Verjährung, Verwirkung (Frist verstreicht ungenützt), Rücktritt
die Unterschiede zwischen Werkvertrag und Auftrag 
- Beim Auftrag wird ein Tätigwerden, Dienste geschuldet und dies kann unentgeltlich sein. Formlos. Selbstständige Leistungserbringung (Gegensatz zum Arbeitsvertrag). Rücktritt mit Ersatz der bereits geleisteten Arbeit. Schadenersatz nur bei Kündigung zur Unzeit. Der Auftrag kann von jedem Teil jederzeit widerrufen oder gekündigt werden. Erfolgt dies jedoch zur Unzeit, so ist der zurücktretende Teil zum Ersatze des dem anderen verursachten Schaden verpflichtet. B: Arztbehandlung, Beratungsdienst (Anwalt), Treuhänder, Schulungen, Verwaltung
- Beim Werkvertrag wird ein Erfolg geschuldet, dies geschieht immer entgeltlich. Formlos. Rücktritt mit voller Schadloshaltung. B: Bau eines Hauses, Installation einer EDV-Anlage, Umändern eines Kleides.
die spezifischen Eigenschaften und Inhalte eines FM-Vertrags 
[bookmark: _Hlk107528034]FM-Vertrag ist in der Regel ein Auftrag. 
Nominatsvertrag, = Bezeichnung gesetzlich geregelter Verträge. 
[bookmark: _Hlk107528921][bookmark: _Hlk107528499]Das Gegenteil - Innominatvertrag (unbenannter Vertrag, Vorvertrag). Unterschiedliche Kündigungsmöglichkeiten.
FM – Vertragsaufbau

[image: ]

[bookmark: _Hlk107529309]Service level agreement (SLA) – Dienstgütevereinbarung - Vereinbarung zwischen Dienstleistungserbringer und -nachfrager, in 
welcher Qualität eine bestellte Dienstleistung erbracht werden muss. 
Umfasst Angaben zum Leistungsspektrum (z.B. Zeit, 
Umfang), zur Verfügbarkeit (8-17Uhr 3-mal/W), zur Reaktionszeit des Anbieters etc.
Input-, Prozess-, Ergebnisorientiert.
SLA – Vertrag – Typische Inhalte
[bookmark: _Hlk107530253]• Bestimmung verschiedener Services inkl. qual/quantitativer Parameter 
• Regelung bei Nichterfüllung dieser Parameter. (Beweisführung)
• Bereitschaftszeiten: Zeitunabhängige Leistungen, Arbeitszeit, Feiertage;
• Verfügbarkeit: Verhältnis zw. Zeitraum, in dem eine DL zur Verfügung steht und dem maximal zur Verfügung stehenden Zeitraum;
[bookmark: _Hlk107530802]• Eskalationsstufen: Festlegung des Verfahrens für die Fehlerbehebung 
• Reaktionszeiten
• Fehlerbehebungszeiten
• Berichterstattung
• Sicherheit: Festlegung der Massnahmen für die Sicherheit des Betriebes und der Daten des Kunden (DL Empfängers)
[bookmark: _Hlk107530540]• Festlegung der Mitwirkungspflichten des Kunden, 
• vorteilhaft, wenn Probephase vereinbart wird.
• jederzeit kündbaren Vertrag bis zu mehrjährigen Verträgen, 
• empfehlenswert, aus wichtigen Gründen Vertragsverhältnis zu beendigen. 
• Geheimhaltung vereinbaren
• Ansprechpersonen Kompetenzen festzulegen. 
• Konventionalstrafen 
• vorteilhaft, heimische Recht und Gerichtszuständigkeit
das Werkeigentum und dessen Haftungskausalität 
Der Eigentümer eines Werkes haftet für den Schaden, den das Werk infolge fehlerhafter Anlage oder mangelhafter Unterhaltung verursacht. Die Haftung des Werkeigentümers ist verschuldensunabhängig.
Haftpflichtvoraussetzungen
▶Schaden durch Werkmangel (Werkmangel: Der Eigentümer muss eine nichts und niemanden gefährdende Existenz des Werkes garantieren, ansonsten es an einem Mangel leidet)
▶Kausalität
▶Widerrechtlichkeit
▶Eigentum am Werk als haftungsbegründende Tatsache
▶Es steht ihm kein Entlastungsbeweis offen. 
▶Aber: Regress!
Als Werke gelten Gebäude sowie bauliche oder technische Anlagen, die mit dem Erdboden, sei es direkt oder indirekt, fest verbunden sind 
Beispiele: 
▶Lifte, Kellertreppen
▶Am Boden befestigte Maschinen
▶Private und öffentliche Strassen, Seilbahnanlagen
▶Schwimmbassin
Der Werkeigentümer muss für alle Mängel einstehen, auch wenn er nicht in einem menschlichen Verhalten, sondern auch auf Zufall zufälligen Ereignissen beruht (z.B. Witterungsverhältnisse)
Kasuistik: Werkmangel bejaht
▶Badeanstalt ohne Rettungsgeräte
▶Defekte Glühbirne im Treppenhaus
▶Defektes Treppengeländer
▶Fehlende Signalisierung der Höhe bei einer Tordurchfahrt
▶Vereistes Trottoir
Kausalhaftung
Für die Werkhaftung wird kein Verschulden vorausgesetzt, somit haftet der Werkeigentümer auch dann, wenn der Schaden objektiv gesehen nicht durch seine fehlende Sorgfalt verursacht wurde. 
▶Die kausalen Haftung des Werkeigentümers wird damit gerechtfertigt, dass der Eigentümer, der wirtschaftliche Vorteile durch das Werk nutzt.
auch für sämtliche Schäden haften soll, die auf dessen mangelhaften Zustand zurückgeführt werden können (BGE 121 III 448). Das ist Teil des „Gefahrensatzes”.
Beispiele für mangelhafte Werke (Art. 58 Abs. 1 OR)
▶Fehlerhafte Anlage oder Herstellung
▶Fehlende Angabe/Signalisierung zur maximal zulässigen Fahrzeughöhe bei Tordurchfahrt bzw. Tunnel (BGE 108 II 51 E. 2, BGE 103 II 240) 
▶Fehlende Verbotstafel
▶fehlende besondere Beleuchtung
einer Stufe im Vorraum
Mangelhafter Unterhalt
▶Der Eigentümer eines Verkaufslokals hat unmittelbar bei der Türe möglich Gefahren, wie insbesondere Glatteis, zu beheben oder zumindest mittels 
Warnschild auf die Gefahr aufmerksam zu machen
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