VERTRAGS- UND NACHTRAGSMANAGEMENT

Wer klar verhandelt, streitet nicht

Das Streitpotenzial bei Bauvorhaben
ist gewaltig, die Zahl der gerichtli-
chen Auseinandersetzungen uniiber-
schaubar. Doch schon angesichts der
langen Verfahrensdauer fiihren Pro-
zesse nur selten zum gewiinschten
Erfolg. Gut beraten ist daher, wer
den Gang zum Gericht vermeiden
kann. Das so genannte Vertrags- und
Nachtragsmanagement spielt dabei
sowohl fiir den Bauherrn als auch
fiir den Generalunternehmer eine
wesentliche Rolle.

Rechtsanwalt Rainer Pietschmann von
Pietschmann Rechtsanwilte in Berlin schil-
dert eine typische Ausgangslage: ,Ein Pro-
jektentwickler oder Bauherr hat mit einem
Generalunternehmer einen Vertrag zur
schliisselfertigen Erstellung eines Biiro- und
Geschiftsgebdudes geschlossen. Es existie-
ren bereits ein Endnutzer und ein Uberga-
betermin. In dem GU-Vertrag wurden auch
Vertragstermine vereinbart, welche nur unter
optimalen Bedingungen tatsichlich einge-
halten werden konnen. Die Planung ist
nicht in allen Bereichen abgeschlossen. Der
Generalunternehmer hat sich verpflichtet,
die Ausfithrungszeichnungen zu erstellen,
soweit ihm eine ausreichende Grundlage
von seinem Auftraggeber tibergeben wird.
Hier sind Konflikte vorprogrammiert: Die
Grundlagenplanung des Bauherrn verzogert
sich, damit auch die Ausfithrungszeichnung
des Generalunternehmers sowie die Vergabe
der Leistungen an Nachunternehmer. Der
Bauablauf gerit in Verzug und zwischen den
Vertragspartnern entsteht eine Gemengelage,
wer welche Verzogerungen zu vertreten hat.
Pline zur Umgestaltung beim Endnutzer
filhren zu Nachtragsforderungen, die den
Bauablauf weiter behindern.”

Das Prinzip lautet Reaktion und
Gegenreaktion

,Vertrags- und Nachtragsmanagement
sind Teilausschnitte des Projektmanage-
ments”, sagt Pietschmann. Das bedeutet:
Der Generalunternehmer will nur das leis-

ten, was er vertraglich schuldet. Er macht al-
so Nachtrags- oder Bauzeitverlingerungsan-
spriiche geltend, die der Bauherr wiederum
abwehren muss. ,Es gilt das Prinzip Reakti-
on und Gegenreaktion”, so Pietschmann.
Dennoch sieht der Anwalt die Tendenz, dass
professionelle Bauherren und Projektent-
wickler sowie Fondsgesellschaften und auch
nachhaltig am Markt agierende Generalun-
ternehmer ,konsensuale Strategien” zur Pro-
blembewiltigung bevorzugen. Er hilt es fiir
sinnvoll, wenn beide Vertragspartner bereits
im Ablauf des Projekts die Probleme abar-
beiten. Und vorbeugend das Streitrisiko ver-
ringern, namlich mit ,klaren Planungs-
grundlagen und Anderungsbeschrinkungen,
einem funktionierenden Schnittstellenma-
nagement sowie einer klaren Abgrenzung
der vertraglichen Verantwortlichkeiten”.

Baubetriebler und Anwalt miissen
zusammenarbeiten

Prof. Franz-Josef Schlapka von der IGS
Gesellschaft fiir strategisches Projektmana-
gement bietet seine Dienste deshalb schon
vor der Auftragsvergabe an, d.h. vor dem
Vertragsabschluss mit dem Generalunter-
nehmer. ,Der Generalunternehmervertrag
ist eine interdisziplindre Angelegenheit zwi-
schen Anwalt und Baubetriebler”, sagt
Schlapka. ,Fiir seine Abwicklung ist wesent-
lich, dass er nicht nur juristische, sondern
auch die baubetrieblichen Parameter ent-
hilt.” Hierfiir hat Schlapka ein eigenes Sys-
tem entwickelt, das drei Grundlagen fiir den
Vertrag beinhaltet: Erstens die so genannten
Strukturvorgaben (z.B. Angebots- und Kal-
kulationsstruktur, Terminplan und Bauab-
laufdokumentation), zweitens die Anforde-
rungsprofile (z.B. fiir Nachtrige aus gedn-
derten und zusitzlichen Leistungen, Behin-
derungsmeldungen und Nachtrige aus Bau-
zeitverlangerungen) und drittens die beson-
deren Vertragspflichten und -rechte (z.B.
Einsichtnahmerecht in Auftragskalkulation
und Schiedsgutachterabrede). ,Die Vorteile
liegen darin, dass Nachtrage sofort bearbei-
tet werden und ihre Zahl und Hohe erheb-
lich reduziert werden kénnen”, erldutert
Schlapka.

Weitaus hédufiger wird Schlapka jedoch ge-
rufen, wenn der Bauherr im Laufe des Bau-
vorhabens mit Nachtrigen und/oder Behin-
derungsnachtrigen konfrontiert wird. Als
grofite Konfliktpunkte bezeichnet Schlapka
,eine Vielzahl von Behinderungsmeldun-
gen, ein mehr oder weniger dargelegter Bau-
zeitverlingerungsanspruch sowie meist
tiberhohte Nachforderungen aus geanderten
und zusidtzlichen Leistungen”. Dann ist vor-
ausschauendes und umsichtiges Handeln
gefragt. ,Wir analysieren den Vertrag samt
Anlagen und den Sachstand in Bezug auf
Termine und Nachtrige und erarbeiten eine
Strategie, mit der wir die Fortfiihrung des
Vertrags anleiten”, erkldrt Schlapka die Vor-
gehensweise. Ein Patentrezept gibt es nicht:
.Jede Strategie muss fallbezogen erarbeitet
werden”, betont Schlapka. Er ist stolz auf
seinen Erfolg: ,Immer konnen die Nach-
tragsforderungen auf das Niveau des ver-
traglichen Anspruchs reduziert werden”, be-
richtet Schlapka aus seiner Praxis.

Ausfiihrungsprotokolle schiitzen
vor Unkenntnis

Wolfgang Schalm, Inhaber und Geschifts-
fithrer von IWS ConsultingPartners, hilt den
Versuch, durch Nachtrige den Gewinn zu
verbessern, fiir ,eine Seuche, die in Deutsch-
land zur Regel geworden ist“. Sein Mittel da-
gegen: ein funf bis sechs Seiten langes Ver-
gabeprotokoll mit Fragen, die sich mit Ja
oder Nein beantworten lassen: ,Haben Sie
alles gesehen? Haben Sie alles gelesen? Ha-
ben Sie Einwinde?”, heifdt es da beispiels-
weise. ,Das ist ein grofRer Erfolg fiir den Auf-
traggeber”, sagt Schalm, denn ,angebliche
Unkenntnis ist die Wurzel des Ubels.” Sein
Konzept beruht auf drei wesentlichen
Schwerpunkten: Kontrolle auf Vertragserfiil-
lung, Kostenkontrolle auf Grundlage des
Budgets sowie Qualitatssicherung auf der
Grundlage von Normen und Richtlinien.
,Niemand kennt sie alle, aber es gibt sie”,
weist Schalm auf die Bedeutung von Vor-
schriften fiir das Bauwesen hin. Mit seiner
Methode will er Bauherren vor iiberhéhten
Forderungen und langwierigen Gewahrleis-
tungsstreitigkeiten schiitzen. (bre)



