Okonomie des Baumarktes

Es gibt bisher keine wissenschaftliche Grundlagenliteratur zur Okonomie des
Baumarktes, seinen volkswirtschaftlichen Grundlagen und daraus abzu-
leitenden betriebswirtschaftlichen Handlungsoptionen. Zwar existiert eine
Vielzahl von wissenschaftlichen Arbeiten und Werken rund um Spezialgebiete
der Bauwirtschaft, jedoch gibt es bisher keine grundlegende, einfiihrende
Publikation, die die konkrete Funktionsweise der Marktmechanismen des

Baumarktes beschreibt.

Die im Jahr 2002 veroffentlichte Broschiire ,,Baumarkt — Theorie und Praxis®,

herausgegeben vom Bayerischen Bauindustrieverband, unternahm hierzu einen

ersten Versuch. Mit dem Werk ,,0konomie des Baumarktes“ wird in einem

weitergehenden Schritt die deutsche Bauwirtschaft aus volks- und betriebswirt-

schaftlicher Sicht umfanglich dargestellt, um die grundlegenden Mechanismen
verstehen zu lernen. Nur, wenn man die auf einem Markt vorherrschenden
Ursache-Wirkungs-Beziehungen kennt und versteht, wie diese zum Tragen

kommen, ist man in der Lage, die Strategie des einzelnen Unternehmens auf die

vorherrschenden Marktmechanismen hin auszurichten.

Mit der Erarbeitung des Werkes hat der Hauptverband der deutschen Bauindustrie das Betriebswirtschaftliche Institut

der Bauindustrie (BWI-Bau) bauftragt. Ein hochkaratiges Autorenteam konnte gewonnen werden, das einerseits

mit seinem volks- und betriebswirtschaftlichen Fachwissen und andererseits mit seinen Branchenkenntnissen fiir die

wissenschaftliche Fundierung der praxisorientierten Ausarbeitung steht:

— Prof. Dr.-Ing. Hans Wilhelm Alfen, Bauhaus-Universitat Weimar, Lehrstuhl Betriebswirtschaftslehre im Bauwesen

— Prof.Thomas Bauer, BAUER AG und Prasident des Hauptverbandes der deutschen Bauindustrie

- Dipl.-Kfm. Elvira Bodenmiiller, BWI-Bau, Leistungsbereich ,Weiterbildung*

— Prof. Dr. Horst Brezinski, TU Bergakademie Freiberg, Lehrstuhl Volkswirtschaftslehre

- Dipl.-Wirtsch.-Ing. Katrin Bromer, TU Bergakademie Freiberg, Doktorandin

— Prof. Dr. Nico Grove, Bauhaus-Universitat Weimar, Institut fiir Infrastruktur6konomie & Management

- Dipl.-Wirtsch.-Ing. Philipp Guither, Consultant einer Unternehmensberatung,
bis April 2013 Bauhaus-Universitat Weimar, wissenschaftlicher Mitarbeiter Lehrstuhl Betriebswirtschaftslehre

— Prof. Dr.-Ing. Dieter Jacob, TU Bergakademie Freiberg, Lehrstuhl Allgemeine Betriebswirtschaftslehre

— Prof. Dr. Ralf-Peter Oepen, Betriebswirtschaftliches Institut der Bauindustrie (BWI-Bau) und
Kompetenzzentrum Betriebswirtschaft der deutschen Bauindustrie

Das Buch soll zum Jahresende 2013 im Springer Vieweg Verlag, Wiesbaden (ISBN 978-3-658-01941-9) erscheinen. Das

BauPortal bringt in einem Vorabdruck zwei Kapitel zum Abdruck. Gedanken zur Funktionsweise des Baumarktes, die im

BauPortal 7/2012, S. 8 erschienen sind, haben Eingang in das Buch gefunden.

Die Bauwirtschaft ist einer der bedeutends-
ten Wirtschaftszweige in Deutschland. Da
sie, wie andere Branchen auch, von Beson-
derheiten insbesondere im Hinblick auf
bestimmte Marktkonstellationen, beziiglich
der Rahmenbedingungen der Bauproduktion
und im Zusammenspiel von Angebot und
Nachfrage gepragt ist, wird aufgezeigt, wie
sich die Okonomie des Baumarktes in der
Zweipoligkeit von Leistungsversprecher und
Produktanbieter darstellt.

Das Baugewerbe, also die Anbieterseite von
Bauleistungen, hat in Deutschland eine
groRe volkswirtschaftliche Bedeutung. Dies
belegt z.B. der Anteil an der Bruttowertschop-
fung, aber auch die Anzahl der Erwerbs-
tatigen. Das Baugewerbe ist gepragt von
einer kleinteiligen Struktur mit nur wenigen
groBen Unternehmen. Ein dhnliches Bild
ergibt sich bei der Betrachtung des Bauge-
werbes im EU-Vergleich: auch andere Lander
haben ein, zum Teil noch intensiver von klei-
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nen Unternehmen gepragtes, Baugewerbe
mit nur wenigen GrofRkonzernen, die sich
neben dem reinen Bauen auch oftmals in
anderen Branchen bewegen.

Auch im Fokus der volkswirtschaftlichen
Gesamtrechnung wird die Bedeutung des
Baugewerbes klar ersichtlich. Auf der Nach-
frageseite des Baumarktes agieren offent-
liche und nicht 6ffentliche Nachfrager, die im
Jahr 2012 in der Summe 260 Mrd. € in Bau-
werke investiert haben, was einen Anteil von
ca. 9,9 % des Bruttoinlandsproduktes aus-
macht. Auf der Anbieterseite agieren ca.
73.290 Bauunternehmen im Bauhauptge-
werbe bzw. ca. 246.720 Bauunternehmen im
Ausbaugewerbe, die zusammen ca. 70 % des
gesamten Bauvolumens realisieren.

Dabei bestimmt auf dem Baumarkt die
Nachfrageseite die Marktkonstellationen
deutlich starker als die Anbieterseite, da Bau-
leistungen i.d.R. immer erst dann angeboten
und erbracht werden, wenn eine entspre-

Okonomie des

Baumarktes

Epringer Vs

chende Nachfrage hierfiir existent ist. Zwar
unterscheidet sich das Nachfrageverhalten
offentlicher und nicht-6ffentlicher Nach-
frager im Kern deutlich voneinander, da der
offentliche Auftraggeber an formalisierte
Vergaberegeln gebunden ist. Aber beiden
Nachfragertypen ist gleich, dass sie mehr
oder weniger exakt definieren, welche Bau-
leistung (sog. Bau-Soll) sie am Markt nach-
fragen.

Aus dieser nachfragedeterminierten Konstel-
lation hat sich im Baumarkt ein zentraler Teil-
markt herauskristallisiert (Pol-1-Markt), auf
dem Bauen als Dienstleistung gehandelt
wird. Der weit liberwiegende Teil der Nach-
frage nach Bauleistungen findet im oder
zumindest sehr nahe am Pol 1 statt. Dies
wird deutlich, wenn man sich seine zentralen
Charakteristika vor Augen fiihrt. Das Bau-
unternehmen vermarktet im Pol 1 seine
Fahigkeit bzw. seine Bereitschaft, eine be-
stimmte Bauleistung zu erbringen, die i.d.R.
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vom Auftraggeber (bzw. seinem von ihm
beauftragten Architekten, Fachplaner) exakt
definiert ist. Aber im Baumarkt existiert auch
ein zweiter Teilmarkt (Pol-2-Markt). Auf
diesem vermarktet ein Bauunternehmen
,Bauen als Produkt”, d.h. es definiert selbst
das Bau-Soll und verkauft ein Gesamtpro-
dukt an einen Interessenten. Insofern kann
man sehr bewusst von der Zweipoligkeit des
Baumarktes sprechen!

Diese Zweipoligkeit wird aber von der Nach-
frageseite nicht wahrgenommen, da der
Auftraggeber immer dazu neigt, das ge-
winschte Endprodukt im Sinne des nut-
zungsfertigen Bauwerkes zu sehen. Der Pro-
zess der Bauleistungserstellung ist fiir den
Kunden tendenziell nicht von Interesse. Aus
Kundensicht handelt es sich bei Bauleistun-
gen immer um Produkte! Im Gegensatz da-
zu bestimmt das Denken in Prozessen die
Argumentationen der Bauunternehmen. Die
Zweipoligkeit fiihrt zu ganz unterschied-
lichen Auspragungen der Marktbearbeitung,
ohne dass die Akteure dies objektiv wahr-
nehmen. Sie handeln vielmehr intuitiv, was
nicht immer zu richtigen 6konomischen bzw.
strategischen Entscheidungen fiihrt.

Hinzu kommt, dass in einem reinen Pol-1-
Markt der Preis der angebotenen Bauleis-
tungen i.d.R. das zentrale Differenzierungs-
merkmal im Wettbewerb der Anbieter von
Bauleistungen ist. Andere Differenzierungs-
merkmale spielen zT. keine, zT. nur eine
untergeordnete Rolle, was die wirtschaft-
lichen Rahmenbedingungen der Anbieter-
seite extrem verscharft. Man kann sogar so
weit gehen, den Pol-1-Markt als einen Markt
zu bezeichnen, der relativ nahe an die Bedin-
gungen des vollstandigen Wettbewerbs-
marktes heranreicht. In diesem wiederum ist
die Moglichkeit der Anbieterseite, Gewinne
zu erzielen, relativ gering; der Grenzertrag
tendiert gegen Null.

Da sich im Pol-1-Markt bezogen auf das kon-
krete Bauprojekt immer ein Nachfrager und
i.d.R. mehrere bis viele Anbieter gegeniiber-
stehen, spricht man von einem projektbe-
zogenen Nachfragemonopol. Da hierbei die
anbietenden Unternehmen aus Sicht des
Nachfragers tendenziell ,austauschbar” (weil
komplett vergleichbar) sind, ist der Preis oft
das alleinige, zumindest aber das bestim-
mende Wettbewerbskriterium, was wiede-
rum dazu flhrt, dass haufig Preisangebote
abgegeben werden, die nicht die vollen
Selbstkosten decken.

Aufgrund der starken Preisorientierung fallt
es den Unternehmen in Pol-1-Markten mit-
unter schwer, auskdmmliche Renditen zu
erzielen, da es ihnen nicht gelingt, ihre
Kostenstruktur entsprechend anzupassen.
Unternehmen in Pol-1-Markten sind immer
gezwungen, Strategien zu verfolgen, die in
einem Fall starker, in einem anderen schwa-
cher auf eine permanente Kostenoptimie-
rung ausgerichtet sind. Dennoch gelingt es
manchem Unternehmen nicht, dies in aus-

BauPortal 12/2013 — www.baumaschine.de/

reichendem MaRe umzusetzen, mit der Folge
der aufgezeigten geringen Durchschnitts-
renditen der Bauunternehmen. Dies ist aber
nicht immer dem Management des Unter-
nehmens geschuldet, sondern resultiert aus
den Rahmenbedingungen von Pol-1-Mark-
ten. Auch der Umstand, dass sich die Wettbe-
werbsstruktur auf dem deutschen Baumarkt
nicht gravierend verandert, hangt mit den
Charakteristika des Baumarktes zusammen,
da fehlende Marktbarrieren eine nachhaltige
Marktbereinigung verhindern.

Nicht zuletzt wegen der hohen Wettbe-
werbsintensitat auf der Anbieterseite sind
Bauunternehmen immer bestrebt, ihr Leis-
tungsangebot gegeniliber Wettbewerbern
zu scharfen. So sind in den vergangenen
Jahren verschiedene Unternehmenseinsatz-
formen entstanden, die sich zum einen durch
die Komplexitat und zum anderen durch den
Grad der Biindelung von tbernommenen
Aufgaben unterscheiden. Unternehmen
versuchen so, der prinzipiellen ,Austausch-
barkeit“ zu entgehen, indem sie differen-
zierte Leistungsangebote offerieren. Das Fin-
den und Aufrechterhalten der aus der jewei-
ligen Unternehmenssicht richtigen strategi-
schen Positionierung stellt enorme Anforde-
rungen an die unternehmerische Kreativi-
tat und die Kontinuitat der Uberpriifung.
Um die richtigen strategischen Entscheidun-
gen treffen zu konnen, ist es unumganglich,
die eigene Position auf dem Baumarkt zu
kennen.

Fir diese Positionsbestimmung ist es hilf-
reich, dass jedes Bauunternehmen (even-
tuell differenziert nach Geschaftsfeldern)
sein (heutiges bzw. zukiinftig angestrebtes)
Leistungsangebot in einem 3-dimensionalen
Koordinatensystem, dem sog. Wertschop-
fungsraum, verortet. Die Koordinaten hierfiir
sind Wertschopfungsbreite, -tiefe und -stu-
fen. Hilfreich ist es zudem, den Wertschop-
fungsraum mit wertschépfungszentrierten
Informationen zu erganzen; es entsteht das
Wertschépfungssystem.

Diese strategisch relevanten Informationen
sind nach Auswahl und Abgrenzung des
relevanten Marktes bzw. der strategischen
Geschaftsfelder durch intensive Analysen zu
gewinnen. Hierzu dient zunachst die Unter-
nehmensanalyse (ressource-based-view) auf
Basis einerseits einer wertschopfungszen-
trierten und andererseits einer kundenzen-

Abb. 1: Zweipoligkeit des Baumarktes

trierten Starken/Schwadchen-Analyse. Analy-
siert werden dabei zum einen die interne
Aufstellung des Unternehmens und zum
anderen seine Positionierung im Wert-
schopfungssystem. Erganzung findet die
Analysephase durch eine umfeldbezogene
Chancen/Gefahren-Analyse. Dieser Blick
(market-based-view) beschaftigt sich im
Kern mit der Frage, welche externen Ein-
fliisse auf ein Bauunternehmen (und seine
Geschaftsfelder) wirken. So erganzen die aus
der Analysephase gewonnen Informationen
den 3-dimensionalen Wertschépfungsraum
zum Wertschopfungssystem.

Eine besondere Herausforderung stellt aber
auch die nachvollziehbare Dokumentation
aller flir strategische Entscheidungen not-
wendigen Daten dar. Hierfiir wurde der
Wertschopfungsatlas Bau als Navigations-
system zur Strategiefindung entwickelt.
Dieser beinhaltet 2-dimensionale Wert-
schopfungslandkarten, 3-dimensionale Wert-
schépfungslandschaften und hierzu geho-
rige Themenkarten. So gefiillt, dient der
Wertschépfungsatlas der Visualisierung von
relevanten Wertschopfungsdimensionen; er
ist aber auch Trager aller fiur strategische
Entscheidungen bendtigten Daten und Infor-
mationen.

Jedem Bauunternehmen steht ein Werkzeug-
kasten mit Normstrategien zur Verfligung.
Wichtig ist dabei, die richtige Normstrategie
im Hinblick auf die anvisierte Positionierung
im Baumarkt auszuwahlen. Dabei ist auch
wichtig zu unterscheiden, ob eine Strategie
auf das gesamte Unternehmen (sprich Un-
ternehmensebene), auf einzelne Geschafts-
bereiche (Geschaftsbereichsebene) oder auf
einzelne Projekte (Projektebene) ausgerich-
tet werden muss.

Im zweipoligen Baumarkt sind vier Positio-
nierungen von besonderer Bedeutung. Wir
sprechen von baumarktrelevanten Positio-
nierungsstrategien im zweipoligen Bau-
markt (Abb. 1). Es sind dies im Einzelnen:

+ Pol-1-Zentral-Positionierung durch markt-
preisdeterminierte Kostenoptimierung,
Pol-1-Feld-Positionierung durch Nutzung
von Informationsasymmetrien,

+ Pol-1-Rand-Positionierung durch Antizipa-
tion von Nachfragerpraferenzen,

+ Pol-2-Positionierung durch Produktisie-
rung.
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Um dem reinen Preiswettbewerb auf Pol-1-
Markten zu entgehen, ist es immer sinnvoll,
alle Positionierungsstrategien zu (liberden-
ken. Dabei muss man aber berticksichtigen,
dass z.B. das Ausweichen auf Pol-2-Markte
mit vermeintlich einfacheren Differenzie-
rungsmoglichkeiten (Marketing-Mix) nicht
zwangslaufig die bessere Alternative gegen-
Uber einem Verbleiben auf Pol-1-Markten
sein muss, da an beiden Polen sowohl Chan-
cen als auch Gefahren vorhanden sind. Hinzu
kommt, dass — solange die Kunden die Cha-
rakteristika von Pol-1-Markten als aus ihrer
Sicht positiv bewerten — sich der Baumarkt
auf absehbare Zeit nicht verandern wird und
der Preis dominierendes Vergabekriterium
bleibt. So ist z.B. schon alleine aufgrund der
Haushaltslage der &ffentlichen Auftraggeber
nicht zu erwarten, dass diese ihr Vergabe-
verhalten grundlegend andern, obwohl die
Vergabekriterien der VOB/A dies durchaus
zulassen. Auch bei bestimmten gewerblichen
Auftraggebern/Investoren dominiert der fiir
Pol-1-Markte charakteristische Submissions-
wettbewerb, ohne dabei ausreichend die da-
raus eventuell resultierenden Transaktions-
kosten zu berticksichtigen. Zu betonen ist
aber auch, dass, je mehr die Erstellung von
Bauwerken als partnerschaftliche Aufgabe
verstanden wird, sich desto eher Leistungs-
und Kostenoptimierungen miteinander ver-
einbaren lassen.

Neuere Entwicklungen der
Wettbewerbs-/Vertrags-
formen bei der Bauauftrags-
abwicklung mit partner-
schaftlichem Ansatz

Basis der nachfolgend dargestellten Wettbe-
werbs- und Vertragsformen ist der Grund-
gedanke, dass die Bauunternehmen und
auch alle weiteren direkt am Bau Beteilig-
ten (Auftraggeber, Architekt, Fachplaner) ihre
speziellen Kenntnisse und Innovationskraft
gemeinsam biindeln und in das Bauprojekt
einbringen. Der dazugehdrige Management-
ansatz ist hier das Partnering als Partner-
schaftsmodell, fur das es in der Wissenschaft
noch keine einheitliche Definition gibt.

Partnering ,stellt als Prinzip die Kooperation
der in einer Geschaftsbeziehung stehenden
Personen bzw. Organisationen in den Vorder-
grund, um dadurch im Rahmen dieser Be-
ziehung die Voraussetzungen fiir eine fiir
alle Beteiligten erfolgreiche Geschaftsab-
wicklung zu schaffen. Die Zusammenarbeit
beginnt schon vor der Planungsphase des
Bauprojekts, da in dieser Phase eine Senkung
der Herstell- bzw. Bauwerkskosten moglich
ist, und zwar indem man die Bauprozesse
durch eine veranderte Verteilung der Pro-
zessdisposition optimiert. Werden bei dieser
Zusammenarbeit die Ausfiihrungs- und Pla-
nungsprozesse frithzeitig parallel entwickelt
und abgestimmt, mit dem Ziel einer schnitt-
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Kleines Bau-ABC
Partnering bei Bauprojekten

Das Bestreben der bei der Abwicklung von Bauprojekten Beteiligten, ihr gegenseitiges
Verhaltnis auf eine neue partnerschaftliche Grundlage zu stellen, hat dazu gefiihrt, dass
innovative Organisations- und Vertragsformen, die zu einer kooperativen und I6sungs-
orientierten Projektabwicklung fiihren sowie Mehrwert fiir das Bauvorhaben und die
Projektbeteiligten schaffen, zunehmend in den Blickwinkel der Bauunternehmen ge-

raten.

Eine Vielzahl groRer und mittelstandischer Bauunternehmen hat sich in einem Arbeits-
kreis ,Partnerschaftsmodelle in der Bauwirtschaft” zusammengeschlossen und gemein-
sam das ,Partnering bei Bauprojekten” genannte Managementmodell konzipiert.

stellenarmen prozessorientierten Organisa-
tion und wird das Bauwerk in der Planungs-
und Ausflihrungsphase von interdiszipli-
naren Teams gemeinschaftlich entwickelt,
spricht man auch vom Prinzip des Simul-
taneous Engineering.

Fallbeispiel Partnering (Zechbau GmbH):

Ein bauausfiihrendes Unternehmen, welches
mit dem Partnering-Modell auf seiner Home-
page wirbt, bezeichnet Partnering als eine
Form der vertraglichen Zusammenarbeit, die
sich durch hohe Effektivitat, hohe Sicherheit
in punkto Kosten und Qualitat sowie kiir-
zere Projektlaufzeiten auszeichnet. Im Mit-
telpunkt stehen dabei die Kooperation und
die Partnerschaft der Projektbeteiligten. Im
Ergebnis flihrt dieser Managementansatz fiir
Bauherren, Planer und Bauunternehmer zu
einem Mehrwert auf allen Ebenen. Durch die
frihe Einbindung unserer Ausfliihrungskom-
petenz bereits bei der Projektentwicklung
und Planung werden weit vor Baubeginn
gemeinsame Ziele festgelegt, Optimierungs-
potenziale erkannt und dadurch klassische
Konflikte zwischen Bauherr und Bauunter-
nehmer von Anfang an vermieden. Dies
gewahrleistet Kosten-, Termin- und Quali-
tatssicherheit in jeder Phase des Projektes.
Die Gestaltungshoheit des Architekten im
Planungsprozess ist dabei gewahrleistet.

In der Praxis haben sich folgende Erfolgsfak-
toren fir das Partnering von Bauprojekten
herauskristallisiert:

+ Alle an einem Bauprojekt beteiligten
Parteien mussen erkennen, dass sie ein
gemeinsames Ziel verfolgen — nicht die
Maximierung des eigenen Vorteils, son-
dern die Optimierung des zu erstellenden
Produkts. Dies hat zur Konsequenz, dass
das Verstandnis von der Art und Weise
des Zusammenarbeitens neu definiert
und eine bessere Abstimmung der Koope-
ration untereinander stattfinden muss.
Hier hilft das alleinige SchlieBen einer
Partnering-Vereinbarung nicht weiter;
diese Kooperationsphilosophie muss
gelebt werden.

+ Alle Beteiligten miissen die Flexibilitat
aufbringen zu akzeptieren, dass das Bau-
werk — das vereinbarte Bau-Soll - mehr

ist als nur eine Auspragung einer tech-
nischen Norm; dies kann auch bedeuten,
dass das Endprodukt am Schluss den Vor-
stellungen keiner Seite vollinhaltlich ent-
spricht, da es meist keine Prototypen gibt,
an denen man hatte feilen kénnen, im
Unterschied zur industriellen Massen-
fertigung.

Auch Planung hat ihren Preis — dieser ist
umso besser verdient, je starker der Planer
sich mit seinem Projekt identifiziert und
in der Lage ist, das Bauwerk vom Ende her
zu denken und mafgeblich an der Opti-
mierung der Wertschopfungskette mitzu-
wirken. Lebenszyklusorientiertes Bauen,
das Einhalten vorgegebener Budgets bzw.
das Honorieren von Budgetunterschrei-
tungen durch intelligente und innovative
Problemlésungen sowie ein am Gesamt-
kostenrahmen ausgerichteter Qualitats-
prozess fithren zu neuartigen Dienst-
leistungsstrategien.

Innovationen in der Wertschopfungskette
sind nur moglich, wenn die gesamte Kette
auf gleich hohem Niveau arbeitet: Aus-
schlaggebender Faktor hierbei ist die
Qualifikation der Beschaftigten, deshalb
muss verstarkt in die berufliche Weiter-
bildung und die Erweiterung der Kompe-
tenzen investiert werden. Es liegt im
Interesse aller Beteiligten, das Image der
Bauunternehmen als innovative Problem-
|6ser zu verstarken. Die Herausforde-
rungen auf den Markten der Zukunft —
Stadtentwicklung, Umweltschutz, Infra-
struktur —stellen nicht nur besondere
Anforderungen an die technische
Lésungskompetenz, sondern auch an

das Finden integrierter Losungen.

Die besondere Herausforderung an die
Unternehmensfiihrung liegt in der
Bildung strategischer Allianzen, die eben-
so vertraglich vereinbart werden miissen
wie auch die vorgesehenen Partnering-
Instrumente; die Modelle, in denen man
arbeitet, sind immer auf die konkrete
Projektsituation abzustellen. Die Ent-
scheidung fiir diese Vertragsform ist eine
Management- und Organisationsent-
scheidung; das damit u.U. verbundene
Risiko kontraproduktiver Abhangigkeiten
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wird man jedoch nicht mit noch mehr
Vertragen, sondern vielmehr nach-
weislich mit sozialer Kompetenz abfedern
kénnen.
Insgesamt flihren die neuen Wettbewerbs-
und Vertragsformen zu einer Abkehr von
einem reinen Preiswettbewerb der Bauunter-
nehmen hin zu einem kostengiinstigen,
technisch und organisatorisch optimierten
Ideenwettbewerb und damit ggf. zu einem
Wettbewerbsvorteil gegentber Mitbewer-
bern. Die Vorteile dieser Vertragsformen im
Rahmen des Partnerschaftmodells sind an
anderer Stelle dieses Buches aufgezeigt.

Ausgangspunkt einer Zusammenarbeit ist
die Zieldefinition der Kooperation. Hierbei
sollen die unternehmensindividuellen Inte-
ressen der am Bau Beteiligten dem Erreichen
des Projektziels untergeordnet werden, ohne
dass dadurch Nachteile fiir einzelne ent-
stehen (Win-Win-Situation). Als Ubergeord-
netes Ziel konnen nachfolgende Target-
Modelle dienen, die auch miteinander kom-
biniert werden kénnen:
+ Cost Target Modell -
Verringerung der Kosten
+ Time Target Modell -
Reduzierung der Ausfiihrungsdauer
+ Performance Target Modell -
optimale Erflillung der festgelegten
Qualitatsziele (z.B. Qualitat, Umwelt-
vertraglichkeit)

Guaranteed Maximum Price (GMP)

Die in Deutschland bekannteste Form neuer
Wettbewerbsformen ist der aus dem anglo-
amerikanischen Sprachraum stammende
GMP-Vertrag. Ausgangspunkt der Entwick-
lung dieser Wettbewerbsform in Europa sind
verschiedene Studien im Auftrag der eng-
lischen Regierung und der europaischen
Gemeinschaft (z.B. Atkins-Report), die alle-
samt zu dem Ergebnis kommen, dass die bis
heute verbreitete Form der Baudurchfiihrung
mit der klassischen Trennung von Planung
und Ausfiihrung nicht mehr den aktuellen
Managementmethoden in der Bauwirtschaft
entspricht.

Der wesentlichste Bestandteil des GMP-Ver-
trages ist ein garantierter Maximalpreis, d.h.:
Bei Uberschreitung dieses Hochstpreises sind
diese (Mehr-)Kosten i.d.R. komplett vom Auf-
tragnehmer zu tragen, sofern der vorher
festgelegte Leistungsumfang nicht verdn-
dert wurde. Des Weiteren wird einvernehm-
lich ein Anreizsystem festgelegt, um diesen
Maximalpreis durch Optimierungen in der
Planung und Ausflihrung zu unterschreiten.
Die erzielten (Optimierungs-)Gewinne bei-
spielsweise durch Konstruktionsanderun-
gen oder Gewinne bei der Vergabe von Nach-
unternehmerleistungen werden entspre-
chend der vertraglich fixierten Aufteilung
geteilt.

Mogliche festgelegte Aufteilungsmechanis-
men konnen folgende Vereinbarungen sein:

Kosten-
transparenz

Gemeinsames

Abb. 2: Projektcontrolling

Vorteile des Partner-
schaftsmodells in der
Bauwirtschaft

(in Anlehnung an Haupt-
verband der Deutschen
Bauindustrie eV., 2005)

+ Deckungsbeitrag-Vereinbarung
— prozentual oder pauschaliert.

« GMP-Unterschreitung
- festes Aufteilungsverhaltnis,
- variables Aufteilungsverhaltnis,
- Aufteilungsverhaltnis nach Zielkosten.

« GMP-Uberschreitung
- keine Aufteilung,
- festes Aufteilungsverhaltnis,
- variables Aufteilungsverhaltnis.

Bei vereinbarten Teil-Maximalpreisen fiir ein-
zelne Gewerke (z.B. Fassade, Haustechnik)
kénnen auch die moglichen Vergabegewinne
fiir die Nachunternehmerleistung Bestand-
teil der Aufteilungsvereinbarung sein. Die
durch eine Reduzierung der Herstellkosten
moglicherweise sinkenden Deckungsbei-
trage werden Ublicherweise durch eine ent-
sprechende Berlcksichtigung bei der Ver-
tragsgestaltung abgefedert.

Die Einhaltung der Vertrage, Planung und
Ausschreibungen sowie die Koordinierung
der Beteiligten wahrend der Planung und
Ausfiihrung obliegt dem Construction Ma-
nagement, das als Bindeglied zwischen den
einzelnen Baubeteiligten gesehen werden
kann.

Eine einheitliche Gestaltung der in Deutsch-
land verwendeten Form dieses Bauvertrages
existiert bisher noch nicht. Der Grund hierfir
ist, dass drei verschiedene Bestimmungs-
methoden, je nach Art der Bestimmung des
Kostenziels, moglich sind (Tab. 1).

Tabelle 1: GMP-Bestimmungsmethoden

Einbindung
Ausfiihrungs-
kompetenz
in Planungsphase

Eindeutiges
Bau-Soll
Partnerschafts-
modelle
Risiko-
minimierung

Konfliktlosungs-
modelle

Bauteam

Das Bauteam-Modell wurde urspriinglich in
den Niederlanden entwickelt und wird in
Deutschland Uberwiegend in den entspre-
chenden grenznahen Regionen genutzt. Die
operationalen Ziele werden grundsatzlich ge-
meinsam von Bauherr und Architekt ermit-
telt. Im Anschluss daran wird der architek-
tonische Entwurf erstellt und eine Kosten-
schatzung vorgenommen, die als Kosten-
obergrenze dient. Zu diesem Zeitpunkt kon-
nen auch bereits Sonderfachleute an der
gemeinsamen Planung mitwirken. Mit der
erfolgreichen Suche nach einem geeigneten
Bauunternehmen, das die ermittelte Preis-
obergrenze mittragen kann, ist das Bau-
team vollstandig. Nun beginnt auf Grund-
lage der vorliegenden Planung die gemeinsa-
me Optimierungsphase mit der Zielsetzung,
Planung, Bauausfiihrung und Nutzung zu
verbessern.

Nach Abschluss dieser Optimierungsphase
beginnt das bauausfiihrende Unternehmen
auf Basis der erarbeiteten Ergebnisse mit der
Kalkulation eines Angebotes. Dieses Angebot
wird zusammen mit einer Abstandserkla-
rung, in der das Unternehmen erklart, dem
Bauherrn bei Nichtbeauftragung die Pla-
nungsleistungen gegen Kostenerstattung zu
Uberlassen, abgegeben. Wird bei der Vergabe
keine Einigung erzielt, endet die Zusammen-
arbeit des Bauteams, und das Bauprojekt
wird nochmals konventionell ausgeschrie-
ben. Anderenfalls wird eine Rahmenverein-

Traditionelle GMP-Methode

GMP-Budget-Methode

GMP-Wettbewerb-Methode

Der Bauherr sucht einen
geeigneten GMP-Partner aus
und entwickelt zusammen
mit diesem das Bauprojekt.
Steht ein GroRteil der Planung
fest, wird vom GMP-Partner
ein Maximalpreis (GMP)
vorgeschlagen.

Der Bauherr gibt einen
Maximalpreis (GMP) fir
die Projekterstellung, also
ein Budget vor und sucht
dann im Wettbewerb nach
einem GMP-Partner.

Der Bauherr erstellt eine
Vorplanung und lasst sich
dann im Wettbewerb einen
Maximalpreis (GMP) von
potenziellen GMP-Partnern
fir die Erstellung des
Bauprojektes anbieten.
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barung geschlossen, und das Projekt kann
wie vereinbart durchgefiihrt werden.

Das Bauteam ist eine zeitlich befristete Orga-
nisation, bei der die am Bau Beteiligten zu-
sammenarbeiten, um gemeinsam ein Bau-
projekt durchzufiihren. Die Zusammenarbeit
sollte vorzugsweise schon in der Entwurfs-
phase beginnen, so dass Kostensenkungen
ohne Qualitatsreduzierungen erreicht wer-
den kénnen.

Bausystemwettbewerb

Der Bausystemwettbewerb basiert wie die
vorgenannten Vertragsformen auf dem
Grundkonzept des Simultaneous Enginee-
ring und schlielt ebenfalls eine Optimie-
rungsphase in den Bauprozess mit ein. Bei
dieser Vertragsform werden aus dem GMP
das Konzept der Kostensicherheit und das
integrierte Construction Management liber-
nommen. Aus dem bereits dargestellten Bau-
team flieRt der Optimierungsansatz in den
friihen Projektphasen ein. Das Gesamtkon-
zept wurde danach den besonderen Bedin-
gungen des deutschen Baugewerbes ange-
passt (Abb. 3).

Beim Bausystemwettbewerb werden die
Bauleistungen nicht an einen General- oder
Totalunternehmer vergeben, sondern auf-
geteilt nach Gewerken oder Teilsystemen
werden mehrere spezialisierte bauausfiih-
rende Unternehmen vom Bauherrn beauf-
tragt. Dabei ist sowohl die Vergabe an ein-
zelne Teilsystemanbieter als auch an ein Kon-
sortium von Teilsystemanbietern (ARGE)
oder Handwerkerkooperationen moglich.
Hierdurch besteht auch fiir kleine und mitt-
lere Bauunternehmen die Beteiligungsmog-
lichkeit an einem Bausystemwettbewerb.
Der Arbeitsaufwand des Auftraggebers in der
Optimierungsphase erscheint durch die Ein-
beziehung mehrerer Teilsystemlieferanten
erhoht. Allerdings steht ihm hierdurch auch
mehr Ideenpotenzial und Know-how zur
Verfligung.

Public Private Partnership (PPP)

Die immer enger werdenden finanziellen
Spielrdume der offentlichen Nachfrager
haben dazu gefiihrt, dass Neubau- und
SanierungsmaBnahmen vermehrt im Rah-
men von Public-Private-Partnership-Model-
len (PPP) realisiert werden, die ebenfalls in
den Rahmen des Managementansatzes Part-
nering passen. In diesem Modell lberneh-
men Bauunternehmen nicht nur die Errich-
tung von Hoch- und Tiefbauten, sondern bie-
ten daruber hinaus aus einer Hand auch
die Planung, ggf. die Finanzierung und den
Betrieb (zumeist tber 20 bis 30 Jahre) der
Bauwerke an. Wie der Partneringansatz ver-
spricht, kann auch dieses Modell zu deut-
lichen Kosteneinsparungen fir die offent-
lichen Nachfrager fiihren.

Zunachst wird zum Zwecke der Steigerung
der organisatorischen Effizienz und zur Risi-

I

1.Grundlagen ngsAelh Gestaltung, Funktion, Hiille,
Bauherr/verantwortlicher Planer 11 operationale Ziele ggf.

und ggf. Fachplaner

Architektur-/Gestaltungs-
+2  wettbewerb

Bauherr/
Verantwort-
licher Planer

Fachplaner

T3  Wirtschaftlichkeit

des Entwurfs,
fertigungsgerechte und
produktionsorientierte
Planung, Vergabe in
+6 HOAI-Phase 3 bis 4

Teilsystem- | T4
anbieter 45

3. Ausfiihrung

Teilsystemanbieter

+ g Qualitat der Bauausfiihrung

Abb. 3: Bausystemwettbewerb (Quelle: Blecken und Boenert 2001)

kobegrenzung - ebenso wie bei Arbeits-
gemeinschaften — eine Projektgesellschaft
zumeist in Form einer juristischen Person,
z.B.als GmbH, gegriindet.

In dieser Gesellschaft werden vor- und nach-
gelagerte Wertschopfungsstufen nach dem
Lebenszyklus bearbeitet. So wird nicht nur
das Bauwerk nach den Planen errichtet, son-
dern gleichfalls wird das Bauwerk wirt-
schaftlich und technisch betrieben. Dafiir ist
es den Auftragnehmern moglich, bereits in
der Planung (teilweise) mitzuwirken. Fir
diese komplexen Bauvorhaben kann die
Wertschopfung zudem durch die Stufe
,Finanzierung“ erganzt werden. Somit agie-
ren in einer solchen Partnerschaft Ingenieur-
biiros, Baufirmen, Facility Manager fir die
technische Abwicklung sowie im Falle einer
Finanzierung durch den privaten Partner
auch Finanziers, also Investoren und Banken,
gemeinschaftlich.

Unter Zuhilfenahme von Nachunternehmern
kann die eigentliche Bauleistung tiber meh-
rere oder alle Teilprozesse von der grund-
legenden Konzeption, z.B. durch Planungs-
leistungen, bis hin zur Nutzung, z.B. mit
entsprechendem Facility Management, er-
weitert werden. Abhdngig von der Art der

Ausschreibung bzw. je nach Auftraggeber
sind die zuvor beschriebenen Kooperations-
modelle in unterschiedlichen Ausgestaltun-
gen mit weiteren Unternehmen zur opti-
malen Auftragsbearbeitung moglich.

Zwischenfazit

Zwischen den zuvor beschriebenen Organi-
sations- und Vertragsformen liegen in der
Praxis zahlreiche Ubergangsformen, die nicht
immer trennscharf gegeneinander abge-
grenzt werden kénnen.

Aus diesem Grund sind auch die Verflechtun-
gen innerhalb einer so hochgradig arbeits-
teilig organisierten Branche wie dem Bau-
gewerbe fiir Auenstehende kaum zu uber-
blicken.

Andererseits erwachst den Bauunternehmen
daraus jedoch auch eine ganz spezifische
Kompetenz zur Koordination

- einer Vielzahl von Projektbeteiligten
einerseits

« im Rahmen eines gleichzeitig hoch-
gradig flexibel zu gestaltenden Projekt-
ablaufes einerseits mit dem Risiko jeder-
zeitiger auftraggeberseitiger Anderungen
andererseits.

Abb. 4: -
Vertragsbeziehungen Offentlicher
bei Offentlich-Privaten Auftraggeber
Partnerschaften (OPP)
PPP-
Projektvertrag

Offentliche Hand

Privater Sektor

Gesell-
schafter- . Kredit-
) ) vertrag Projektgesellschaft vertrage .
Eigenkapitalgeber |~ 5| (i.d.R. Kreditgeber
Auftragnehmerkonsortium)
Dienstleistungs- Bau- bzw. GU- Dienstleistungs-
vertrage Vertrag vertrage
Planer/Berater Bauunternehmen S

(z.B. Facility Manager)

www.baumaschine.de/Bauorganisation + Recht — BauPortal 12/2013



Kooperationsformen
im Baugewerbe

Je nach Art der Auftragsvergabe kann man
verschiedene Kooperationsformen unter-
scheiden. Die Abbildung 5 gibt einen Uber-
blick in Abhdngigkeit von den Produktions-
stufen im Bauprozess:

Kooperationsmoglichkeiten bieten sich dem
bauausfiihrenden Unternehmen entweder
entlang seiner Wertschopfungsketten oder
auch mit Unternehmen aulRerhalb der eige-
nen Wertschdpfungskette. Zudem sind ko-
operative Modelle auch mit dem Auftrag-
geber zu realisieren.

Somit kdnnen die unterschiedlichen Kompe-
tenzen der einzelnen Kooperationspartner
gemeinschaftlich in der Zusammenarbeit ge-
nutzt werden. Durch eine erweiterte Zusam-
menarbeit mit Lieferanten und Nachunter-
nehmern in vorgelagerten Produktionsstufen
ist z.B. der Aufbau eines System-Partnerings
moglich. Diese Form der Zusammenarbeit ist
ebenfalls mit dem Auftraggeber moglich.
Eine Zusammenarbeit mit anderen bau-
nahen Unternehmen kann z.B. liber Strate-
gische Allianzen und vor allem (ber die Bil-
dung von Arbeitsgemeinschaften (ARGEN)
erfolgen.

Bau-Arbeitsgemeinschaften
als traditionelle Kooperationsform
im Baugewerbe

SchlieRen sich mehrere Bauunternehmen zu
dem Zweck zusammen, gemeinschaftlich
Planungs- und/oder Bauleistungen fiir einen
bestimmten Auftrag anzubieten und aus-
zufliihren, so entstehen dadurch zunachst
Bietergemeinschaften bzw. anschlieBend
Arbeitsgemeinschaften (ARGEN). In diesem
Sinne sind Bieter- und Arbeitsgemeinschaf-
ten einerseits Unternehmenseinsatzformen,
andererseits jedoch auch typische Koopera-
tionsformen der bauausfiihrenden Unter-
nehmen.

Nach Zahlenangaben des Statistischen Bun-
desamtes wurden 2010 ca. 3 % der gesam-
ten Jahresbauleistung in Form von Arbeits-
gemeinschaften erbracht, wobei der Anteil
der in Form der ARGEn realisierten Bauleis-
tung von Bauunternehmen zu Bauunterneh-
men extrem variieren kann.

In der Praxis sind vielfaltige Griinde zu fin-
den, weshalb eine Auftragsabwicklung in
Form der ARGE angestrebt wird. Griinde kon-
nenz.B.

« objektbedingt bzw. kapazitatsbedingt
sein, wenn die personelle oder maschi-
nelle Kapazitat oder das Know-how eines
einzelnen Unternehmens dem Umfang
oder den Anforderungen des Bauobjektes
nicht gerecht werden kann, z.B.:

- Die Fertigstellungstermine sind z.B. so
festgelegt und die Ausfiihrungsfristen
so kurz, dass ein Unternehmen die
Arbeiten allein nicht bewaltigen kann.

vertikale Kooperationen
entlang der
Wertschopfungskette

Partnering

Wettbewerber <«—>
Strategische

Allianz/ARGE

Abb. 5:
Kooperationsformen
im Baugewerbe

Auftraggeber/
Bauherr/Nachfrager

Lieferanten/
Nachunternehmer

Joint

Ventures baunahe

Unternehmen

System-
Partnering

horizontale Kooperationen
innerhalb der Wertschépfungskette

- Bestimmte Leistungen kénnen nur von
unterschiedlich spezialisierten Unter-
nehmen erbracht werden.

— Die Baustelle ist vom Sitz des Einzel-
unternehmens so weit entfernt, dass
zur besseren Uberwachung und fur die
enge Verbindung mit dem Auftrag-
geber eine ARGE mit einem am Ort der
Baustelle ansassigen Unternehmen
zweckmaRig erscheint.

« risikobedingt sein, wenn es angebracht
erscheint, das technische und/oder wirt-
schaftliche Risiko und damit die Haftung
auf mehrere Unternehmen zu verteilen
(Das mit dem Objekt verbundene Finan-
zierungsvolumen Ulbersteigt die Kraft des
einzelnen Unternehmens.);

+ auftraggeberbedingt sein, wenn auftrag-
geberseitig die Beteiligung bestimmter
Unternehmen an der Bauausfiithrung
gewiinscht wird;

« strategisch bedingt sein,um z.B. eine
gleichmaRigere Kapazitatsauslastung zu
erreichen oder um Zugang zu wichtigen
bzw.imagetrachtigen Grol3projekten zu
erhalten oder technisches Spezialwissen
besser vermarkten zu kdnnen.

Mindestens zwei Unternehmen schliefen

sich zundchst zu einer Bietergemeinschaft

zusammen. Sie treten dem Auftraggeber als
ein potenzieller Vertragspartner gegeniiber
auf und bieten gemeinschaftlich die Ausfiih-
rung von Bauleistungen an, mit dem Ziel, den
Zuschlag im Vergabeverfahren zu erhalten.

Hinsichtlich der Gesellschaftsform tritt auch
die Bietergemeinschaft, wie die typische Bau-
Arbeitsgemeinschaft, i.d.R. als BGB-Gesell-
schaft auf, sofern keine abweichenden Rege-
lungen im Gesellschaftsvertrag getroffen
wurden. Damit gilt auch fiir die Bieterge-
meinschaft das Prinzip der gesamtschuld-
nerischen Haftung.

Erhdlt die Bietergemeinschaft den Auftrag
nicht, 16st sie sich mit Beendigung des Ver-
gabeverfahrens automatisch auf.
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War sie jedoch erfolgreich, so wird die Bieter-
gemeinschaft automatisch eine ARGE. Die
Details der Zusammenarbeit werden in
einem ARGE-Vertrag geregelt. Solange dieser
nicht geschlossen ist, gilt ausschlief3lich das
BGB.

Fiir die Bietergemeinschaft wurde mit dem
vom Hauptverband der Deutschen Bauindu-
strie herausgegebenen Bietergemeinschafts-
vertrag, Fassung 2003, ein entsprechendes
Vertragsmuster entwickelt.

Der Bietergemeinschaftsvertrag dient in der
Angebotsphase dazu, klare Regelungen fiir
die spatere ARGE zu schaffen.

Wichtige vertragliche Vereinbarungen sind

z.B.auch

« die Verpflichtung, sich nicht anderweitig
um den Auftrag zu bemiihen,

- die Regelung, dass die Vorschriften des
ARGE-/Dach-ARGE-Vertrages zum
Ausscheiden eines Gesellschafters bereits
gelten,

« die Festlegung der Verglitungshohe fiir
die technische und kaufmannische
Geschaftsfiihrung und

- die verbindliche Erklarung, dass jeder
Gesellschafter zur Vermeidung des
Steuerabzugs von Verglitungen fiir im
Inland erbrachte Bauleistungen eine Frei-
stellungsbescheinigung vorweisen kann.

Haufig wird von o6ffentlichen Auftraggebern
eine Bietergemeinschafts-Erklarung verlangt,
in der sich die Mitglieder der Bietergemein-
schaft bereits verpflichten, im Fall der Beauf-
tragung eine Arbeitsgemeinschaft zu griin-
den. Diese regelt u.a. die Bevollmachtigung
eines Vertreters und es ist die Anerkenntnis
enthalten, dass die Mitglieder als Gesamt-
schuldner haften.

Wichtige Arbeitshilfen fir die Praxis stellen
die sog. ARGE-Mustervertrage dar, die von
den Bauverbanden herausgegeben wurden.
Diese dienen der Vereinfachung und Verein-
heitlichung der vertraglichen Vereinbarun-
gen, in denen die Gesellschafter/Partner

d



die zahlreichen Einzelheiten bezlglich ihrer
Rechte und Pflichten bei der Griindung, bei
Flihrung und Abwicklung und bei Auflésung
der Gesellschaft festlegen.

Der idealtypische Verlauf einer solchen Ko-
operation ist in der Abbildung 6 dargestellt:

Die Leistungs-ARGE als typische
Organisationsform der Bau-ARGE

Bei einer Leistungs-ARGE wird die Leistung
durch die ARGE selbst erbracht. Die notwen-
digen personellen, geratetechnischen und
sonstigen Ressourcen werden durch die Part-
ner eingebracht bzw. bei Dritten erworben.
Bei der Leistungs-ARGE (echte ARGE) kommt
der vom Hauptverband der Deutschen Bau-
industrie herausgegebene ARGE-Musterver-
trag, derzeit Fassung 2005, zur Anwendung.

Aufgrund der Verpflichtung der Gesellschaf-
ter, gemdR § 4.1 ARGE-Mustervertrag Bei-
trage und Leistungen (z.B. Gestellung von
Geldmitteln, Blirgschaften, Geraten, Stoffen,
Personal) zur Erreichung des Gesellschafts-
zwecks zu erbringen, wird auch haufig von
der ,Beistell-“ oder ,Leistungs-ARGE" gespro-
chen (Abb. 7). Wichtig ist in diesem Zusam-
menhang, dass die Personalgestellung durch
Gesellschafter der Arbeitsgemeinschaft von
der Erlaubnisfreiheit des § 1 Abs. 1 Satz 2
Arbeitnehmeriiberlassungsgesetz nicht er-
fasst ist. Fir die erlaubnisfreie Abordnung
von Personal zu einer Arbeitsgemeinschaft
ist es aber erforderlich, dass durch den
Gesellschafter mindestens eine weitere ver-
tragliche Verpflichtung gegenliber der ARGE
tibernommen wird.

Wesentliche Merkmale der sog. Leistungs-
ARGE sind:

+ Zusammenschluss von zwei oder
mehreren selbststandigen Bauunter-
nehmen,

(Anmerkung: Werden Arbeitsgemein-
schaften zwischen Niederlassungen
eines Unternehmens durchgefiihrt,
werden diese hdufig als ,interne ARGEn*“
bezeichnet; sie sind aber keine BGB-
Gesellschaften, da rechtlich mit den
beiden Niederlassungen nur eine
juristische Person an der internen ARGE
beteiligt ist.)

Abb.7:
Schema einer
Beistellungs-/Leistungs-ARGE

Abb. 6.: .
Idealtypischer Ablauf einer Kooperation Kooperationsphase
im Bietergemeinschafts-/ARGE-Modell Durch- Gewshr-
Zuschlag fiihrungs- leistungs
\. phase phase
Bietergemeinschaftsphase 1 =,
Entscheidung auf eine g P H
Ausschreibung ein Angebots- Zeitraum v
Angebot zu erstellen erstellung zwischen End- Beendigung
Angebotsabgabe abnahme der
und -zuschlag Kooperation
Vorbereitungsphase 1
1
Koopera- | Partner- Aus- v
tions- suche |schreibungs- Abgabe
bereit- und suche und des Angebots
schaft Auswahl| -auswahl
T T
1 1
Individuelle Entscheidung des

lockeren Unternehmens-
verbunds fiir die Bildung
einer Kooperation

Entscheidung
fiir die Koope-
rationsform

+ Gesellschaft biirgerlichen Rechts (GbR)
Die ARGE ist nahezu immer eine Gesell-
schaft biirgerlichen Rechts nach §§ 705 ff.
BGB. Ein wesentliches Merkmal der GbR
ist die gesamtschuldnerische Haftung
gemal’ § 421 BGB ff., wonach jeder
Glaubiger berechtigt ist, jede Leistung
nach seinem Belieben von jedem der
ARGE-Partner ganz oder zu einem Teile
zu fordern.

Ein zweites wesentliches Merkmal ist
die gemeinsame Geschaftsfihrung. Die
gegenseitigen Rechte und Pflichten
werden durch einen Gesellschaftsvertrag
ausgehandelt; sie gilt jedoch auch, wenn
dieser noch nicht existiert.

+ Rechtsfahigkeit,
In der Vergangenheit wurde der ARGE nur
in Einzelsituationen eine eigene Rechts-
fahigkeit zugesprochen (z.B. die Wechsel-
und Scheckfahigkeit). I.d.R. war es deshalb
erforderlich, dass beispielsweise ein
Klageverfahren gegen alle Gesellschafter
durchzufiihren war. Mit BGH-Urteil vom
29.1.2001-11 ZR 331/00 wurde der ARGE
eine erweiterte eigene Rechtspersonlich-
keit zugesprochen, so dass die ARGE nun
selber klagen oder verklagt werden kann.

Auftraggeber

Y
ARGE , XY*“

gemeinschaftliche Bauausfiihrung

o

BU.A BU.B BU.C

einzelne Beistellungen, insb. Geldmittel,
Burgschaften, Personal, Stoffe, Gerdte

- W

+ AuRengesellschaft,
Die an der ARGE beteiligten Gesell-
schafter treten nach aufRen erkennbar in
Erscheinung. Hierdurch unterscheidet
sich die typische Bau-ARGE von der
Lunechten“ ARGE oder ,Beihilfegesell-
schaft. Hierbei handelt es sich um eine
stille Gesellschaft, bei der im Innen-
verhaltnis ein weiterer Partner auf-
genommen wird, der nach auf3en nicht
in Erscheinung tritt.

« keine eigenstandige Gewerbesteuer-
pflicht,
GemaR § 180 AO und § 2a GewsStG gelten
die Betriebsstatten der ARGEn anteilig
als Betriebsstatten der Gesellschafter,
sofern der alleinige Zweck in der Erflillung
eines einzigen Werkvertrages oder Werk-
lieferungsvertrages besteht.
Zusammensetzung der Gesellschafter.
Man kann horizontale und vertikale
ARGEN unterscheiden. Wahrend die
horizontale ARGE durch Unternehmen
derselben Sparte gekennzeichnet ist,
schlieBen sich bei der vertikalen ARGE
Unternehmen aus verschiedenen Sparten
zusammen. Diese Aufteilung hat
lediglich im Innenverhaltnis der ARGE
Bedeutung.

Die Dach-ARGE als heute iibliche
Organisationsform der Bau-ARGE

In den letzten Jahren werden groRere Bau-
projekte haufig in Form der Dach-ARGE ab-
gewickelt.

Bei der Dach-ARGE erbringen die Gesell-
schafter ihre anteilige Leistung durch Aus-
flihrung eines in sich abgeschlossenen Teils
des Bauauftrages (sog. Lose). Die einzelnen
Gesellschafter sind gleichzeitig damit auch
Nachunternehmer der Dach-ARGE und fiir
die Ausfiihrung ihres Loses verpflichtet. Im
Innenverhaltnis erfolgt eine klare Auftei-
lung der Verantwortlichkeiten und Risiken
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flir die Leistungsbereiche der einzelnen Lose
(Abb. 8). Ungeachtet der Aufteilung der Lei-
stungs-, Verantwortungs- und Risikobereiche
auf die einzelnen Lose verbleibt es gegen-
Uber dem Auftraggeber und auch anderen
Dritten bei der gesamtschuldnerischen Haf-
tung aller Gesellschafter.

Fiir die Bildung einer Dach-ARGE sprechen
insbesondere folgende Punkte:

+ Die Gesellschafter vermeiden eine
gemeinschaftliche Bauausfiihrung wie
bei der normalen (Beistellungs-)ARGE.
Durch diese Aufteilung verbleibt den
Gesellschaftern die Eigenverantwortlich-
keit fiir die Ausfiihrung der ihnen im Los
zugewiesenen Bauarbeiten.

+ ImVergleich zur reinen Nachunter-
nehmertatigkeit — die oft finanziell wenig
interessant ist —kann das Unternehmen
bei der Dach-ARGE auch an den Chancen
des Gesamtauftrages teilhaben.

« Trotz der auf die einzelnen Lose aufge-
teilten Ausfiihrung behalt der einzelne
Gesellschafter wahrend der Bauzeit auf
der Ebene der Dach-ARGE das Mitsprache-
und Mitbestimmungsrecht.

Die Vorteile einer Dach-ARGE sind vielfaltig:

+ Es kénnen Auftrage libernommen
werden, die als Einzelauftrag kaum oder
nur schwer ausgefiihrt werden konnten.
Dies betrifft vor allem gewerkelber-
greifende Ausschreibungen bis hin zur
GU-Ausschreibung.

- Dem Auftraggeber konnen bei entspre-
chender gewerkelbergreifender Aus-
schreibung alle Vorteile einer General-
unternehmervergabe geboten werden.

» Die Gesellschafter vermeiden eine
gemeinschaftliche Bauausfiihrung wie
bei der normalen ARGE. Durch diese
Aufteilung verbleibt den Gesellschaftern
die Eigenverantwortung fiir die Aus-
flihrung der ihnen im Los zugewiesenen
Bauarbeiten.

+ ImVergleich zur reinen Nachunter-
nehmertatigkeit besteht fiir das Unter-
nehmen bei der Dach-ARGE eine bessere
Einflussmoglichkeit auf die Risiken der
Bauausflihrung. Darliber hinaus entfallt
die Abschopfung des ,Vergabegewinns®
im Verhaltnis zwischen Hauptunter-
nehmer und Nachunternehmer.

« Trotz der auf die einzelnen Lose aufge-
teilten Ausfiihrung behalt der einzelne
Gesellschafter wahrend der Bauzeit auf
der Ebene der Dach-ARGE das Mitsprache-
und Mitbestimmungsrecht.

Den Vorteilen stehen jedoch auch eine Reihe
Nachteile bei einer Dach-ARGE entgegen:

+ Im AulRenverhaltnis, vor allem gegenliber
dem Auftraggeber, besteht die gesamt-
schuldnerische Haftung.

« Die Biirgschaftsbelastung ist hoher als
bei einer Einzelbeauftragung, da auch die
Partner abgesichert werden miissen. Des

Abb. 8:
Komplexes 2-stufiges Modell Auftraggeber
einer Dach-ARGE
' Bauauftrag

Keine gemeinschaftliche
Bauausfiihrung
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BU.B
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A Nachunternehmervertrage
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S

Beistellungen

Weiteren kénnen sich Schnittstellen-
probleme ergeben, wenn keine exakte
Abgrenzung der Einzel-Lose fiir die
Leistungs- und Vergltungsrisiken erfolgt.

+ Misslingt die klare Abgrenzung der Einzel-
lose fuir die Leistungs- und Verglitungs-
risiken —wie leider haufig der Fall -,
so entstehen zusatzliche Schnittstellen-
probleme, die mangels Zuordnung der
Verantwortlichkeit auf der Ebene der
Dach-ARGE gemeinschaftlich getragen
werden mussen.

- Da alle Schnittstellenrisiken Thema der
Dach-ARGE sind, entsteht ein hoherer
Koordinierungs- und Verwaltungs-
aufwand. Mehraufwand verursacht auch
der komplette kaufmannische Bereich
eines zusatzlichen Unternehmens.

Der Abschluss des Dach-ARGE-Vertrages
erfolgt Ublicherweise auf der Grundlage
des vom Hauptverband der Deutschen Bau-
industrie herausgegebenen Mustervertrages
Dach-Arbeitsgemeinschaftsvertrag. Dieser
lehnt sich weitestgehend an den Aufbau und
den Inhalt des ARGE-Mustervertrages an.

Zwischenfazit

Bauunternehmen treten der Nachfrageseite
im Baumarkt mit differenzierten Leistungs-
profilen entgegen.

Neben dem gewerkeweisen Anbieter sind
so Unternehmenseinsatzformen entstanden,

Einzellos
eee——
BU.C Bauausfiihrung
wie ein Einzel-
Auftragnehmer

die komplexe Bauleistungen aus einer Hand
anbieten. Typische Beispiele hierfiir sind Ge-
neralunternehmer und Generaltiibernehmer.
Ihre Leistungsprofile halten an der im Bau-
gewerbe lblichen Trennung von Bauobjekt-
planung und Bauausfiihrung fest, wahrend
beim Totalunternehmer/Totallibernehmer
diese Grenzen verschwimmen. Unternehmer
unterscheiden sich in beiden Fallen von
Ubernehmern dadurch, dass sie eigene Aus-
flihrungskapazitaten vorhalten.

Dariiber hinaus existieren aber noch weiter-
gehende Unternehmenseinsatzformen, die
auf den gesamten Lebenszyklus eines Bau-
werkes ausgerichtet sind. Typische Beispiele
sind Systemanbieter und Projektentwickler.

Eng mit den Unternehmenseinsatzformen
verkniipft sind Entwicklungen in den Ver-
tragsformen. Neben den sonst im Baube-
reich tblichen Vertragsformen des Einheits-
preisvertrages und des Pauschalvertrages
sind neuere Vertragsformen entstanden, die
auf eine partnerschaftliche Projektabwick-
lung zwischen Auftraggeber und Auftrag-
nehmer ausgerichtet sind.

Bauunternehmen bieten aber auch immer
wieder Auftrage in Kooperation mit anderen
Bauunternehmen gemeinsam an. Die hierfir
im Baugewerbe ubliche Kooperation auf Ein-
zelprojektebene ist die Arbeitsgemeinschaft,
i.d.R. entweder in Form der sog. Leistungs-
ARGE oder in Form der Dach-ARGE.

Das BWI-Bau bietet regelmaRig Veranstaltungen zum Thema Bau-ARGEn an:

Halbtagesseminar (Termin erfragen)

Die Geschaftsfiihrung von Bau-ARGEn (Rechtliche Fragen)

Tagesseminar am 27.3.2013 in Bremen

Kaufmannische Abwicklung der Bau-ARGEn

Fernkurs (Termin erfragen)

Rechnungswesen und kaufmannische Abwicklung der Bau-ARGEn
5-monatiger berufsbegleitener Fernkurs, in dem ein praktisches, in sich geschlossenes
Fallbeispiel einer ARGE lehrmethodisch aufbereitet ist.

Nahere Auskunft und Programmanforderungen:

BWI-Bau GmbH, Uhlandstrale 56,40237 Diisseldorf, Tel. 0211/6703-293 und -288,
Fax 0211/6703-282, tagungsbuero@BWI-Bau.de, www.BWI-Bau.de
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