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Bereits heute machen Baumaßnahmen im Bestand mehr als die Hälfte des ge-
samten Bauvolumens aus, Tendenz steigend. Preissteigerungen bei Bauprojekten 
sind in Deutschland die Regel. Ein Grund sind widersprüchliche und missver-
ständliche sowie lücken- oder fehlerhafte Leistungsbeschreibungen und -ver-
zeichnisse, die häufig zu spekulativen Angeboten führen und Nachträge 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-
abhängige Vergütungsmodell.  (Red.)

Investitionen im gewerblichen Bestandsbau:  
Fallstricke umgehen

Einer der großen Trends am deutschen 
Markt für Gewerbeimmobilien ist das 
Thema Sanierung und Entwicklung von 
Bestandsgebäuden. Weil sich Lebenszyk-
len von Immobilien aus verschiedenen 
Gründen, etwa durch steigende energeti-
sche Anforderungen immer stärker ver-
kürzen, wird die Nachfrage in diesem 
Bereich weiterhin wachsen. Das gilt auch 
für 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 Drittverwendungsfähig-
keit bei keinem investierten Cent mehr 
außer Acht gelassen werden.

Vor diesem Hintergrund werden sich 
künftig sehr viel mehr Investoren in sehr 
viel stärkerem Maße mit Bestandsbau-
maßnahmen auseinandersetzen müssen. 
Bereits heute machen Bauleistungen im 
Bestand über die Hälfte des gesamten 
Bauvolumens hierzulande aus. Bei der 
Abwicklung von Projekten in diesem 
Bereich spielt es indes eine außerordent-
lich wichtige Rolle, die Kosten-, Quali-

täts- und Terminsicherheit sicherzustel-
len. Denn wackelt eine dieser Säulen, 
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 müssen und 
Studien zeigen, dass nachträgliche Preis-
steigerungen für Baumaßnahmen in 
Deutschland im Schnitt bei zehn Prozent 
liegen. 

Gerade die Umstände im gewerblichen 
Bestandsbau bedürfen Strukturen und 
Organisationsformen, in denen Investo-
ren auf Grundlage verbindlicher Aussagen 
zu Bau- und Baunebenkosten, Abläufen 
und Qualitäten kalkulieren können. Nur 
ist das mit den herkömmlichen Planungs-
phasen und den erst späten verbindlichen 
Angeboten der ausführenden Unterneh-
men in der Praxis selten darstellbar. 

Unterschiedliche 
Interessenlagen …

Die Ursachen für die Mehrkosten, die 
Investoren unbedingt vermeiden wollen, 
liegen im Spannungsfeld der unter-
schiedlichen Interessenlagen der Pro-
jektbeteiligten. Spätestens in der Kon-
zeptionsphase sind Investoren bezie-
hungsweise Bauherren angehalten, ein 
marktfähiges Produkt für ihre Zielgrup-
pe, den potenziellen Nutzer beziehungs-
weise Mieter, für die jeweilige Büro-, 
Einzelhandels-, Logistik-, Lager- oder 
Produktionsfläche zu entwickeln und  
zu kalkulieren. 

Hierfür braucht es eine Abstimmung der 
Bedürfnisse des Nutzers in Bezug auf die 
gegebenen örtlichen Rahmenbedingun-

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

Zusätzlich werden in der Planungsphase 
aufgrund einer mangelnden Vernetzung 
der planenden und der ausführenden 
Firmen Fehleinschätzungen bezüglich der 
ausführungsrelevanten Planungen und 
Abläufe getroffen. Oftmals ist es eine 
Gemengelage diametraler Interessen, die 
ergebnisorientierte Lösungen verhindert. 
Das Resultat ist eine unvollständige be-
ziehungsweise nicht abschließende Bau-
Soll-Definition mit entsprechend falsch 
kalkulierten Kosten und Terminen. 

… gefährden den Erfolg

Im weiteren Projektverlauf verhärten sich 
die Interessenlagen zunehmend. Sie sind 
in der Hauptsache auf die vorhandenen 
Wettbewerbsstrukturen zurückzuführen. 
Da Ausschreibungen oft einem engen 
Zeitplan unterliegen, sind die bereitge-
stellten Unterlagen mitunter unvollstän-
dig oder fehlerhaft. Dazu kommt, dass 
die ausführenden Unternehmen sich 
gegenseitig unterbieten, bis zu der Gren-
ze, an der das Bauprojekt für sie unwirt-
schaftlich wird. Die Erwartungen setzt 
man dabei in fehlerhafte Planungen, 
Ausschreibungen und gestörte Bauabläu-
fe, um über das Nachtragsmanagement 
die Kosten ausgleichen zu können. 

Gleichzeitig versucht der Auftraggeber, 
obwohl ihm die Unterfinanzierung des 
Projekts durchaus bewusst ist, den ur-
sprünglichen Preis beizubehalten. Dieser 
Gegensatz der Interessenlagen wird 
durch herkömmliche Verträge verstärkt. 
Modelle wie der Einheitspreisvertrag, 
Pauschalvertrag oder Stundenlohnvergü-
tungen legen oft den Grundstein für 
Konflikte zwischen allen Projektbeteilig-
ten, da diese häufig weder realistische 
Planvorgaben noch eine solide Kostener-
stellung enthalten. Wie bereits beschrie-
ben, liegt den Verträgen in zahlreichen 
Fällen bereits eine Fehleinschätzung 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 Ausfüh-
rungsphase ans Tageslicht und sind nur 
mit höheren Kosten korrigierbar. 

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

Ganzheitliches 
Partnerschaftsmodell

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

Grundsätzlich gilt dabei, dass alle Projekt-
beteiligten im Gegensatz zur herkömmli-
chen Trennung von Planung und Ausfüh-
rung bereits in der Vorplanungsphase – 
während der Projektkonzeption – eng 
zusammenarbeiten. So werden in der 
„Phase Null“ die Vorstellungen des Bau-
herren und Bedürfnisse des Nutzers mit 
den vorhandenen baulichen, technischen 
und administrativen Rahmenbedingun-
gen in Einklang gebracht. Dafür müssen 
alle Planungs- und Ausführungskompe-
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 Verständnis von dem Pro-
jekt. Diese Elemente sind wiederum An-
hang des Totalübernehmer-Vertrages 
(TÜ-Vertrag) mit einem entsprechenden 
Garantierten Maximalpreis-Angebot 
(GMP-Angebot) für den Auftraggeber. 

Auf dieser Grundlage kann der Bauherr 
einen entsprechenden Mietvertrag ab-
schließen und bekommt spätestens dann 
die Finanzierung für das Projekt freige-
geben. Der Bauvertrag zwischen dem 
Totalübernehmer und dem Auftraggeber 
wird somit bereits nach der Vorplanung 
und den damit ermittelten Kosten ge-
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schlossen. Sowohl der Auftraggeber als 
auch der Auftragnehmer haben dadurch 
zu einem sehr frühen Zeitpunkt eine 
belastbare Kostensicherheit in absoluter 
Höhe gegeben. 

In der Planungs- und Ausführungsphase 
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-
führungsplanung angefertigt und verge-
ben. Hierbei wird jedoch auf die tatsäch-
liche Notwendigkeit und nicht auf gän-
gige Planungsregelwerke geachtet. Ganz 
nach dem Motto „so wenig wie möglich, 
jedoch so viel wie nötig“.

Totalübernehmer als Bindeglied

Der Totalübernehmer ist das Bindeglied 
zwischen Auftraggeber und Projektteam 
(Allianz) und übernimmt in seiner ver-
traglichen Beziehung mit dem Bauher-
ren (TÜ-Vertrag mit GMP-Vereinbarung) 
die Planungs- und Ausführungshoheit 
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 ausführenden Akteuren. Infol-
gedessen kann der Totalübernehmer 
dem Investor die Planungs- und Bau-
kosten vertraglich zusichern und so  
die Wirtschaftlichkeit eines Projekts 
gewährleisten. 

Dem Modell liegt außerdem ein erfolgs-
abhängiges Vergütungsmodell zugrunde, 
das allen Projektbeteiligten einen Anreiz 

zum gemeinschaftlichen Handeln gibt: 
Denn indem der Totalübernehmer und 
alle planenden und ausführenden Unter-
nehmen an der GMP-Vergütung 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) schließlich  
an die Partner relativ zur Projektbeteili-
gung verteilt. Ein Ausgleich innerhalb 
der einzelnen Kostengruppen ist erlaubt 
und bietet zusätzlich Sicherheit zum 
Einhalten des Gesamtbudgets.

Der Ansatz kann die Interessen aller Par-
teien vereinen und gibt dem Investor im 
Vorfeld eine verlässliche Kostenkalkula-
tion, die eingehalten werden kann. Denn 
mit Hilfe des Modells wird ein großer 
Einfluss auf die Bau-Soll-Definition sowie 
eine gleichmäßige Verteilung des Risikos 
auf Auftraggeber und Auftragnehmer 
sichergestellt. Zudem werden die Risiken 
innerhalb der Allianz auf mehrere Schul-
tern verteilt und somit das Risiko für den 
Auftraggeber minimiert. Für den Erfolg 
des Modells müssen jedoch von allen 
Beteiligten frühzeitig belastbare Ent-
scheidungen getroffen werden. Damit 
geht einher, dass man die Interessen von 
Investor, Nutzer sowie planenden und 
ausführendem Unternehmer im Vorfeld 
ermittelt, um sie miteinander zu verbin-
den. Unter der Prämisse ein optimales 
Projektergebnis im Sinne aller Beteilig-
ten zu erreichen,  müssen 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 gewährleisten kann.
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