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Investitionen im gewerblichen Bestandsbau:

Fallstricke umgehen

Bereits heute machen BaumaBnahmen im Bestand mehr als die Hilfte des ge-
samten Bauvolumens aus, Tendenz steigend. Preissteigerungen bei Bauprojekten
sind in Deutschland die Regel. Ein Grund sind widerspriichliche und missver-
standliche sowie liicken- oder fehlerhafte Leistungsbeschreibungen und -ver-
zeichnisse, die haufig zu spekulativen Angeboten fiihren und Nachtrige vorpro-
grammieren. Das muss nicht sein, so der Autor. Abhilfe kann das vorgestellte
Partnerschaftsmodell leisten, bei dem alle Projektbeteiligten bereits ab der Vor-
planungsphase eng zusammenarbeiten. Wichtiger Baustein dabei ist das erfolgs-

abhingige Vergiitungsmodell.

Einer der groBen Trends am deutschen
Markt fiir Gewerbeimmobilien ist das
Thema Sanierung und Entwicklung von
Bestandsgebduden. Weil sich Lebenszyk-
len von Immobilien aus verschiedenen
Griinden, etwa durch steigende energeti-
sche Anforderungen immer starker ver-
kiirzen, wird die Nachfrage in diesem
Bereich weiterhin wachsen. Das gilt auch
fiir die sogenannten Core-Immobilien,
die ihren hohen Standard ohne kontinu-
ierliche Investments, beispielsweise in
puncto Nachhaltigkeit schneller wieder
los sind, als ihnen lieb ist. Auch darf
mittlerweile die Drittverwendungsfahig-
keit bei keinem investierten Cent mehr
auBer Acht gelassen werden.

Vor diesem Hintergrund werden sich
kiinftig sehr viel mehr Investoren in sehr
viel starkerem MaBe mit Bestandsbau-
maBnahmen auseinandersetzen miissen.
Bereits heute machen Bauleistungen im
Bestand Uber die Halfte des gesamten
Bauvolumens hierzulande aus. Bei der
Abwicklung von Projekten in diesem
Bereich spielt es indes eine auBerordent-
lich wichtige Rolle, die Kosten-, Quali-
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tats- und Terminsicherheit sicherzustel-
len. Denn wackelt eine dieser Sdulen,
steht durch die Festschreibung von Miet-
beginn und Mietzins der Erfolg des ge-
samten Projekts auf der Kippe. Viele
Investoren haben hier bereits schmerz-
hafte Erfahrungen machen miissen und
Studien zeigen, dass nachtrédgliche Preis-
steigerungen flir BaumaBnahmen in
Deutschland im Schnitt bei zehn Prozent
liegen.

Gerade die Umstdnde im gewerblichen
Bestandsbau bediirfen Strukturen und
Organisationsformen, in denen Investo-
ren auf Grundlage verbindlicher Aussagen
zu Bau- und Baunebenkosten, Abldufen
und Qualitaten kalkulieren kdnnen. Nur
ist das mit den herkdmmlichen Planungs-
phasen und den erst spaten verbindlichen
Angeboten der ausfiihrenden Unterneh-
men in der Praxis selten darstellbar.

Unterschiedliche
Interessenlagen ...

Die Ursachen fiir die Mehrkosten, die
Investoren unbedingt vermeiden wollen,
liegen im Spannungsfeld der unter-
schiedlichen Interessenlagen der Pro-
jektbeteiligten. Spatestens in der Kon-
zeptionsphase sind Investoren bezie-
hungsweise Bauherren angehalten, ein
marktfahiges Produkt fir ihre Zielgrup-
pe, den potenziellen Nutzer beziehungs-
weise Mieter, fiir die jeweilige Biiro-,
Einzelhandels-, Logistik-, Lager- oder
Produktionsflache zu entwickeln und

zu kalkulieren.

Hierflir braucht es eine Abstimmung der
Bediirfnisse des Nutzers in Bezug auf die
gegebenen 6rtlichen Rahmenbedingun-

gen, die von Seiten der Planungsexperten
gefasst werden miissen. An diesem Punkt
kommen bereits drei Interessen zusam-
men und missen in Einklang gebracht
werden.

Zusatzlich werden in der Planungsphase
aufgrund einer mangelnden Vernetzung
der planenden und der ausfiihrenden
Firmen Fehleinschatzungen bezliglich der
ausfiihrungsrelevanten Planungen und
Abldufe getroffen. Oftmals ist es eine
Gemengelage diametraler Interessen, die
ergebnisorientierte Losungen verhindert.
Das Resultat ist eine unvollstandige be-
ziehungsweise nicht abschlieBende Bau-
Soll-Definition mit entsprechend falsch
kalkulierten Kosten und Terminen.

... gefahrden den Erfolg

Im weiteren Projektverlauf verharten sich
die Interessenlagen zunehmend. Sie sind
in der Hauptsache auf die vorhandenen
Wettbewerbsstrukturen zuriickzufiihren.
Da Ausschreibungen oft einem engen
Zeitplan unterliegen, sind die bereitge-
stellten Unterlagen mitunter unvollstan-
dig oder fehlerhaft. Dazu kommt, dass
die ausfiihrenden Unternehmen sich
gegenseitig unterbieten, bis zu der Gren-
ze, an der das Bauprojekt fiir sie unwirt-
schaftlich wird. Die Erwartungen setzt
man dabei in fehlerhafte Planungen,
Ausschreibungen und gestorte Bauablau-
fe, um liber das Nachtragsmanagement
die Kosten ausgleichen zu konnen.

Gleichzeitig versucht der Auftraggeber,
obwohl ihm die Unterfinanzierung des
Projekts durchaus bewusst ist, den ur-
spriinglichen Preis beizubehalten. Dieser
Gegensatz der Interessenlagen wird
durch herkdmmliche Vertrage verstarkt.
Modelle wie der Einheitspreisvertrag,
Pauschalvertrag oder Stundenlohnvergii-
tungen legen oft den Grundstein fiir
Konflikte zwischen allen Projektbeteilig-
ten, da diese haufig weder realistische
Planvorgaben noch eine solide Kostener-
stellung enthalten. Wie bereits beschrie-
ben, liegt den Vertragen in zahlreichen
Fallen bereits eine Fehleinschdtzung der
vorhandenen Rahmenbedingungen zu-
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grunde, die auf unzureichenden Infor-
mationen der Grundlagenermittlung und
Planung beruht. Die Folgen kommen in
der Regel jedoch erst in der Ausfih-
rungsphase ans Tageslicht und sind nur
mit htheren Kosten korrigierbar.

Festzuhalten ist, dass man durch her-
kommliche Vertragsarten zahlreiche In-
teressenkonflikte festschreibt. Das groBe
Problem: Durch die bestehenden Regelun-
gen geht der Anreiz fiir die Projektbetei-
ligten am selben Strang zu ziehen bereits
im Vorfeld verloren. Profitiert der ausfiih-
rende Unternehmer von einer Kostenstei-
gerung des Bauvorhabens, hat der Inves-
tor dadurch zwangslaufig einen Nachteil.

Ganzheitliches
Partnerschaftsmodell

Ein speziell fiir Investoren entwickeltes,
ganzheitliches Partnerschaftsmodell
setzt hier an, um Kosten- und Planungs-
sicherheit zu gewahrleisten. Es leitet sich
aus der Summe herkdmmlicher Verfah-
ren ab und flihrt Selbstkostenerstat-
tungsvertrage, GMP-Vereinbarungen und
Partnering-Modelle sowie eine Modifika-
tion des aus Australien stammenden
Alliance Contracting zusammen.

Grundséatzlich gilt dabei, dass alle Projekt-
beteiligten im Gegensatz zur herkdmmli-
chen Trennung von Planung und Ausfiih-
rung bereits in der Vorplanungsphase -
wahrend der Projektkonzeption - eng
zusammenarbeiten. So werden in der
+Phase Null" die Vorstellungen des Bau-
herren und Beduirfnisse des Nutzers mit
den vorhandenen baulichen, technischen
und administrativen Rahmenbedingun-
gen in Einklang gebracht. Dafiir miissen
alle Planungs- und Ausfiihrungskompe-
tenzen zusammengezogen, eine funktio-
nale Bau-Soll-Definition, eine Vorpla-
nung, ein Bauablaufplan mit Meilenstei-
nen und eine Kalkulation erstellt werden.
Alle Beteiligten gewinnen dadurch ein
gemeinsames Verstandnis von dem Pro-
jekt. Diese Elemente sind wiederum An-
hang des Totallibernehmer-Vertrages
(TU-Vertrag) mit einem entsprechenden
Garantierten Maximalpreis-Angebot
(GMP-Angebot) fiir den Auftraggeber.

Auf dieser Grundlage kann der Bauherr
einen entsprechenden Mietvertrag ab-
schlieBen und bekommt spatestens dann
die Finanzierung fiir das Projekt freige-
geben. Der Bauvertrag zwischen dem
Totalibernehmer und dem Auftraggeber
wird somit bereits nach der Vorplanung
und den damit ermittelten Kosten ge-

schlossen. Sowohl der Auftraggeber als
auch der Auftragnehmer haben dadurch
zu einem sehr frithen Zeitpunkt eine
belastbare Kostensicherheit in absoluter
Hohe gegeben.

In der Planungs- und Ausflihrungsphase
muss die Zusammenarbeit aller Partner
in Abstimmung mit dem Auftraggeber
fortgesetzt werden. In enger Zusammen-
arbeit wird nach den Prinzipien von
.Design and Build" die Entwurfsplanung
fortgesetzt und gegebenenfalls eine
Genehmigungsplanung sowie eine Aus-
flihrungsplanung angefertigt und verge-
ben. Hierbei wird jedoch auf die tatsdch-
liche Notwendigkeit und nicht auf gin-
gige Planungsregelwerke geachtet. Ganz
nach dem Motto ,so wenig wie mdglich,
jedoch so viel wie notig"

Totallibernehmer als Bindeglied

Der Totallibernehmer ist das Bindeglied
zwischen Auftraggeber und Projektteam
(Allianz) und tGbernimmt in seiner ver-
traglichen Beziehung mit dem Bauher-
ren (TU-Vertrag mit GMP-Vereinbarung)
die Planungs- und Ausfiihrungshoheit
sowie alle Risiken. Als Teil der Allianz
(zum Beispiel einer BGB-Innengesell-
schaft) arbeitet er ebenfalls im partner-
schaftlichen Verbund mit allen planen-
den und ausfiihrenden Akteuren. Infol-
gedessen kann der Totallibernehmer
dem Investor die Planungs- und Bau-
kosten vertraglich zusichern und so

die Wirtschaftlichkeit eines Projekts
gewdhrleisten.

Dem Modell liegt auBerdem ein erfolgs-
abhangiges Verglitungsmodell zugrunde,
das allen Projektbeteiligten einen Anreiz

zum gemeinschaftlichen Handeln gibt:
Denn indem der Totallibernehmer und
alle planenden und ausfiihrenden Unter-
nehmen an der GMP-Vergiitung beteiligt
werden, entsteht ein gemeinsamer An-
trieb zur selbsttragenden Planungsopti-
mierung. Kurz: Alle Partner buchen auf
Selbstkostenbasis gemeinsam gegen das
von ihnen erarbeitete Projektbudget.

Bei Budgetunterschreitung wird der
AN-Anteil (Allianz-Anteil) schlieBlich

an die Partner relativ zur Projektbeteili-
gung verteilt. Ein Ausgleich innerhalb
der einzelnen Kostengruppen ist erlaubt
und bietet zusatzlich Sicherheit zum
Einhalten des Gesamtbudgets.

Der Ansatz kann die Interessen aller Par-
teien vereinen und gibt dem Investor im
Vorfeld eine verlassliche Kostenkalkula-
tion, die eingehalten werden kann. Denn
mit Hilfe des Modells wird ein groBer
Einfluss auf die Bau-Soll-Definition sowie
eine gleichméBige Verteilung des Risikos
auf Auftraggeber und Auftragnehmer
sichergestellt. Zudem werden die Risiken
innerhalb der Allianz auf mehrere Schul-
tern verteilt und somit das Risiko fur den
Auftraggeber minimiert. Fiir den Erfolg
des Modells missen jedoch von allen
Beteiligten friihzeitig belastbare Ent-
scheidungen getroffen werden. Damit
geht einher, dass man die Interessen von
Investor, Nutzer sowie planenden und
ausfiihrendem Unternehmer im Vorfeld
ermittelt, um sie miteinander zu verbin-
den. Unter der Pramisse ein optimales
Projektergebnis im Sinne aller Beteilig-
ten zu erreichen, miissen notwendiger-
weise auch Kompromisse geschlossen
werden. Bleibt festzuhalten, dass ein
solches Partnerschaftsmodell auf Basis
eines kooperativen Austausches und einer
breiten Abstimmung Planungs- und Kos-
tensicherheit gewahrleisten kann.  m—

Risiko

Risikomanagement im

Von Kurt M. Maier.

ISBN 978-3-8314-0801-6.

Postfach 11 11 51 | Telefon (069) 97 08 33-21

als Chance sehen

Immobilien- und Finanzwesen

3., Uberarb. und erw. Auflage 2007.
478 Seiten, gebunden, 59,00 Euro.
Fritz Knapp Verlag | 60046 Frankfurt/M. !

Telefax (069) 707 84 00 | E-Mail: vertrieb@kreditwesen.de
Besuchen Sie uns im Internet unter www.kreditwesen.de.

Risiko- """
management
im Immobilien-
und Finanz-
wesen e

I
ol

i petaden lur Mieidie wrad Paaea

Frity osapp voriag

321






