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Projektmanagement

Erfahrenen Baupraktikern ist seit langem bekannt, dass der Schliissel zur erfolgreichen Projektrealisierung

bereits in der Projektorganisation und der danach folgenden Vertragskonzeption und -gestaltung, der Ver-

tragsabwicklung incl. Krisenintervention zu sehen ist. Diese Titigkeiten lassen sich ohne korrespondierende,

aufeinander abgestimmte Leistungserbringung von erfahrenen Ingenieuren einerseits und Baujuristen ande-

rerseits heute nicht mehr sachgerecht wahrnehmen. 1995 begannen wir als Beratende Ingenieure uns explizit

diesem Arbeitsfeld zu widmen.

Einfeilung

Der ruindse Wettbewerb im gesamten
Bauwesen hat zwangslaufig dazu
geflihrt, dass schon seit einiger Zeit
kaum noch auskémmliche Preise fiir
Planungs- und Bauleistungen zu
erzielen sind. Als Folge versuchen
Auftragnehmer ihre Leistungen zu
minimieren oder Leistungen abwei-
chend vom Vertrag auszufiihren und
durch Nachtrége die beauftragten
Preise aufzubessern.

Bei der Vergabe von Bauleistun-
gen ist der Wettbewer erw(inscht.
Ingenieurleistungen Uber einen Preis-
wettbewerb einzukaufen, ist jedoch
geféhrlich. Jedes Bauvorhaben ist ein
Unikat, es erfordert Zeit zum Nach-
denken und Kreativitét in der Planung
und Vorbereituﬁgf. Beides kostet
Geld, ist aber auch objektiv nicht
messbar. Bei der Planung zu sparen,
findet seinen Niederschlag im gesam-
ten Projektverlauf.

Es mag vielleicht auch etwas
damit zu tun haben, dass heute Bau-
und Ingenieurleistungen von Kauf-
leuten eingekauft werden und nicht
mehr wie friher sehr haufig von Inge-
nieuren. Kaufleute und Ingenieure
sprechen unterschiedliche Sprachen.
Der direkte Kontakt zwischen Auf-
tragnehmer und Bauherr findet da-

durch quasi nicht mehr statt. Einkéu-
fer haben zwar gelernt einzukaufen,
ihnen fehlt jedoch nicht selten das
technische Wissen um die Vertrags-
inhalte. Sinnvollerweise brauchen sie
daher fachiiche Unterstlitzung bei
der Konzeptionierung von Vertridgen
und bei der Kontrolle der Vertrags-
erfullung.

Wir beschreiben im Folgenden
ein inzwischen notwendig geworde-
nes Dienstleistungsangebot, welches
durch den vorbezeichneten Preis-
druck erforderlich wurde und eigent-

lich Uberfllissig ware, wenn - reelle

Bedingungen vorausgesetzt - alle
Projektbeteiligten ihren originaren
Aufgaben bzw. vertraglichen Ver-
pflichtungen nachkommen wdirden.

1. Ausgangssituation und
Rahmenbadingungen

Die Rahmenbedingungen bei der
Realisierung komplexer Bauvorhaben
haben sich zunehmend gewandelt,
Es gibt immer mehr Regeln, Vorschrif-
ten und Gesetze zu beachten. Der
Kosten- und Termindruck hat zuge-
nommen, der Wettbewerb hat sich
verscharft und bisherige Planer- und/
oder Unternehmereinsatzformen
haben sich teilweise sehr stark verén-
dert.

So werden bei der Durchflihrung kom-
plexer Bauvorhaben viele Vertrage
geschlossen. Es werden Entwurfs-
planer, Ausflihrungsplaner, Bauunter-
nehmer, Baulberwacher, Projekt-
steuerer, Priifingenieure, Sonderfach-
leute, Gutachter und viele andere ein-
gesetzt. Aus der Handhabung dieser
Vertrége ergibt sich eine Reihe von
Tétigkeiten, die unter Begrifflich-
keiten wie Vertragsmanagement,
Juristisches Projektmanagement,
Realisierungsmanagement, Vertrags-
controlling, Claim- oder Nachtrags-
management usw. ausgelibt werden.

Die verwendeten Begriffe sind
nicht geschiitzt und es gibt unter-
schiedlichste Definitionen zu den ein-
zelnen Leistungsi‘nhalten.

2. Yertragsmanagement -~ wozu?

"Es ist unklug, zu viel zu bezahien,
aber es'ist noch schlechter, zu wenig
zu bezahlen. Wenn Sie zu viel bezah-
len, verlieren Sie etwas Geld, das ist
alles. Wenn Sie dagegen zu wenig
bezahlen, verlieren Sie manchmal
alles, da der eingekaufte Gegenstand
die ihm zugedachte Aufgabe nicht
erfullen kann. Das Gesetz der Wirt-
schaft verbietet es, flir wenig Geld viel
Wert zu erhalten. Nehmen Sie das
niedrigste Angebot an, miissen
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Projektmanagement

Der Schitissel zur erfolgreichen
Projektrealisierung liegt in der
Projektorganisation und der danach
folgenden Vertragskonzeption und
-gestaltung, der Vertragsabwicklung
inklusive Krisenintervention

Sie fur das Risiko, das Sie eingehen,
etwas hinzurechnen. Und wenn Sie
das tun, dann haben Sie auch genug
Geld, um fur etwas Besseres zu
bezahlen." (John Ruskin, Englischer
Sozialreformer 1819-1900).

Entgegen dieser frihen und wei-
sen Erkenntnis soll die Realisierung
von Bauvorhaben immer schneller
und kostengtinstiger erfolgen. Diese
Eile und der Preisdruck flihren dann
haufig zu Fehlern und Versaumnissen
auf allen Ebenen. Oft potenzieren sich
diese mit zunehmender Bauzeit so,
dass der Kostenvorteil dahin ist und
die geplante Bauzeit Uberschritten
wird.

Die derzeitige Preissituation und

“der oft nicht nachvollziehbare kiinst-

lich erzeugte Termindruck ("politische

Termine") sind die Hauptursachen fir

standig zunehmende Konflikie im

Bauwesen.

Am folgenden Beispiel eines fikti-
ven Bauablaufs méchten wir darstel-
len, wie sich Konilikte entwickeln, ja
geradezu einschieichen kénnen. Ein
ganz normales Bauvorhaben beginnt:
» Die Entwurfsplanung ist weitestge-

hend abgeschlossen.

+ Die Finanzierung gestaliet sich
schwierig, da noch nicht alle Mittel
freigegeben sind.

* Die Genehmigungsbehdrde ver-
langt umfangreiche Anderungen.

» Aus wirtschaftlichen Zwangen
und Terminverpflichtungen muss
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mit den Bauarbeiten sofort begon-
nen werden,

Eine sorgféltige Umplanung und
eine grindliche Ausschreibung,
welche die gednderten Aspekte
berlcksichtigen, sind aus Zeit- und
Kostengriinden nicht mehr mog-
lich.

Die Firma Gigantbau und Sohn
bendtigt den Auftrag unbedingt, sie
wilt Kurzarbeit vermeiden. Ihr ist
klar, dass sie den Auftrag nur Uber
den Preis erhalten kann.

Firma Gigantbau erhalt den Auftrag.

Mit der Auftragserteilung weiB sie
bereits, dass der Auftrag ein
Verlustgeschéft werden wird, wenn
sie keine Moglichkeit findet, die
unauskdmmlichen Preise in irgend-
einer Form nachzubessern.

Zum Glick hat sie die Angebots-
unterlagen systematisch und
professionell nach Licken und
Schwachstellen (s.0.} durchsucht.
Die Erkenntnisse daraus waren in
die niedrigen Preise eingeflossen.
Die Firma rickt an, die endgtiltige
Baugenehmigung fehlt;

1. Verzégerung.

Der Bagger hebt 5 Loffel aus, der
Baugrund ist belastet, Baustopp;
2. Verzbgerung.

Es geht weiter, die vorgefundenen
Baugrundverhaltnisse stimmen
nicht mit dem Gutachten (berein,

die Grindung muss umgeplant wer-

den; 3. Verzdgerung.

» Der Nachbar erwirkt eine einstweili-
ge Verflgung wegen Bauldrm, es
darf nur noch zu bestimmten Zeiten
gearbeitet werden, dadurch muss
der geplante Bauablauf umgestsilt
werden,

Die Verhandiungen mit dem ande-

ren Nachbarn Gber die Rickver-

ankerung des Baugrubenverbaus

in seinem Grundstuck sind festge-

fahren, der Verbau muss umgeplant
werden; 4. Verzogerung.

In der Baugrube tritt gespanntes

Grundwasser aus, die Baugrube

lauft voll; 5. Verzégerung.

Eine erneute Planungsanderung

steht an, der Bauherr will noch eine

Tiefgarage haben, daflr soll das

Schwimmbad entfalien;

6. Verzdgerung.

Firma Gigantbau und Sohn emp-

fiehlt dem Aufiraggeber eine Ande-

rung des Bauverfahrens, um, wie
sie sagt, den Terminverzug aufzu-
holen. Der Auftraggeber ordnet die

Anderung an. Auf Grund der ange-

ordneten Anderung kommt es zu

Schwierigkeiten, die die Verwen-

dung anderer Baustoffe erfordern.

Durch die Umstellung entsteht die

7. Verzdgerung.

Ein hoher Besuch kindigt sich an.

Um die tatséchliche Situation und

den Ruckstand zu vertuschen,

werden BeschleunigungsmaB-
nahmen und die Vorwegnahme
spaterer Leistungen von der

Projekileitung des Auftraggebers

angeordnet.

» Starker Wintereinbruch, die Bauar-
beiten missen eingestellt werden;
8. Verzbgerung.

* Die Forderungen des ausfuhrenden
Unternehmens Uberschreiten das
geplante Budget bereits sehr stark,
der Bauherr verweigert die
Zahlungen. v

s Das ausfihrende Unternehmen
stellt die Arbeiten ein. Der Bauherr
versteht die Welt nicht mehr und die
Firma den Bauherrn nicht.

Kommt Ihnen einiges davon bekannt
vor? Dass hier Handiungsbedarf
besteht, ist offenkundig. Unterstellen






