~ (Garantierter) Maximalpreis(vertrag)

Schon sen Langerem beschaftigt die Kurz-
form ,GMP" (engl.: Guaranteéd Maximum

Price; frei Obersetzt ins Deutsche: Garan-

tierter Maximalpreis) auch die heimische
Bauwirtschaft. Bis dato’ glbt es aber dazu

nur uerelnzelte Erfahrungen wahrend sich
der GMP in- unterﬁchiedﬁchen Auspra-

gungen in angloamenkamschen ‘Landern

~"und auch in Deutschland ‘wachsender Be-

 liebtheit erfreut. Dleser Beitrag behandelt

‘ausgehend von einer. kurzen' Zusammen- :
" fassung allgemeiner Grundlagen zZum’ GMP. | B
insbesondere ' die haufige. ‘(Miss)inter- -

‘pretation des GMP als eingensténdiges

Vertragsrnt}deil und beleuchtet kritisch ein |

: allfalhg mmandenes Garantleelement

.'Was ist ein _.GMP-?- -

Der Garantierte:Maximalpreis wurde in den

 USA in den 1980er und 1990er-Jahren ent. |
wickelt. In- Mltteleurupa kommt er in unter:~ |
schiedlichen Auspragungen als eines. der,.._""

Kernelemente neuer: Prujektahwmklungs-

§ und 15.:"&t‘trr:lg$mI:ucﬂe.tlIE Zur Anwendung Seine .

gmndlegende Funktmnsweise ist emfach

Der Max:malprms setzt 'sich vereinfacht

_dargestellt aus den Kustenarten welche
in der nebenstehenden Abbildung darge—

St&llt smd ZUSEI"I‘HTIEI"I DIE Vergutung ist

'zugunsten cles Auftraggebers nach oben_
~hin _durch den Maximalpreis hegrenzt

Wird dieser. unterschritten, das heift der

‘tatsachliche abgerechnete Preis ist nied-
riger als der vereinbarte Maximalpreis, so -
ist der daraus resultierende Uberschuss

nach einem vorher deﬁmerten Schiiissel
- zwischen Auﬂraggeber und Auftragneh-
‘mer aufzuteilen. Fir diesen Aufteilungs-
schlussel gibt es mehrere Méghchkerten'
th im Buch zur Maxlma!premmethﬂde [21

des Verfassers nachgelesen werden kon-

‘nen, Der Auftragnehmer erhélt also einen

ﬁhhllthﬂlg 1: Zusa mmenselzungdes Maximalpreises [1, Seite 148] -
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Bonus, der sich zum Beispiel prozentual
aus der Differenz zwischen kalkuliertem
und vertraglich vereinbartem Maximal-
preis und dem tatsachlich abgerechneten
Preis errechnet.

Bei Uberschreitung des vereinbarten Ma-
ximal\preises entsteht ein Malus, der eben-
falls nach einem vorher definierten Schiiis-
sel zwischen Auftraggeber und Auftragneh-
mer aufgeteilt wird. Im unginstigsten Fall fir
den Auftragnehmer Gbernimmt dieser den
Malus zur Ganze.

Die Besonderheit des Maximalpreises

liegt darin, dass der Maximalpreis idealer-
weise in einem mehrstufigen Verfahren von
den Vertragspartnern gemeinsam ermittelt
wird: zunachst wird im ersten Schritt auf,
Basis einer Ausschreibungsunterlage (funk-
tionale Leistungsbeschreibung) samt Pla-
nung des Auftraggebers ein Angebot er-
stellt, welches im zweiten Schritt hinsicht-
lich des Bau-Soll im Zuge einer gemein-
samen Planungs- und Optimierungsphase
konkretisiert wird. Die Ergebnisse dieser
gemeinsamen Optimierungsphase fihren in
diesem zweiten Schritt.zu einer Anpassung
des Maximalpreises. Dabei ist insbesonde-
re die Abgrenzung einer echten Optimierung
von einer bloRen Leistungs- bzw. Qualitats-
.minderung zu beachten. An einer eventu-
elien Reduktion des urspringlichen Maxi-
malpreises aus dem Titel ,echte Optimie-
rung” wird der Auftragnehmer im Sinne
einer partnerschaftlichen Projektabwicklung
durch Vereinbarung eines Anreizmechanis-
mus beteiligt.

Kénnen Auftraggeber und Auftragnehmer
gemeinsam im Zuge der Realisierung durch
glnstige Nachunternehmervergaben einen
Gewinn erwirtschaften ~ das bedeutet, dass
die urspriinglich fir die Nachunternehmer-
leistungen veranschlagten und vereinbarten
Kosten nicht zur Ganze verbraucht werden
—wird der Auftragnehmer auch aus dem Titel
»Nachunternehmervergabegewinne® an der
Unterschreitung des Maximalpreises ent-
sprechend beteiligt.

Ebenso werden maximalpreiswirksame,
also ihn erhdhende oder vermindernde An-
derungen im Projekt von den Vertragspart
nern gemeinsam festgelegt. In diesem Zu-
sammenhang ist auf die korrekte Behand-

lung der Mehr-/Minderkostenforderungen
wahrend der Ausfiihrungsphase gewichtiges
Augenmerk zu legen. Ein Modell zur Behand-
lung von Mehr-/Minderkostenforderungen
bei Vereinbarung eines Maximalpreises wird
in [2] beschrieben.

Charakteristische Elemente
Die Vereinbarung eines Maximalpreises
funktioniert nur, wenn dabei die in der

nachstehenden Abbildung dargestellten

charakteristischen Elemente berlicksich-
tigt werden. Im Zentrum der Betrachtungen
steht natirlich der Maximalpreis. Jedoch
gilt es zu beachten, dass dieser ohne die
Schaffung von entsprechenden Anreizme-
chanismen und ohne eine partnerschaft-
liche Projektabwicklung, die wiederum ih-
rerseits die frihzeitige Einbeziehung des
Auftragnehmers in eine gemeinsame Pla-
nungs-/Optimierungsphase und eine of-
fene Projektbuchhaltung (engl.: open
books) zwischen Auftraggeber und Auftrag-
nehmer ermdglicht.

Vertrags- oder Vergiitungsmodell?

Ausgehend vom Versuch einer Definition
des GMP als eigenstandige Wettbewerbs-
und Vertragsform als ,Kombination aus an-
gloamerikanischen Wettbewerbsformen,
die auf dem Managementansatz eines in-

‘tegrierten Construction Management ba-

sieren” [3, Seite 103] bis hin zur Interpre-
tation des GMP als ,friihzeitige Sicherheit”
[4] far den Auftraggeber und ,Garantie,

" dass der Maximalpreis nicht Uberschritten

wird“ [5, Seite 88] finden sich vielfaltige,
teilweise sehr unprézise Auslegungen des
Begriffs. Aus bauwirtschaftlicher Sicht cha-
rakterisiert Mantler [6] den GMP sehr treff-
lich als eine Fixierung eines Hochstpreises

" fUr einen Bauvertrag. Er behauptet weiters,

dass weder in den USA noch in GroRbritan-
nien ein ,GMP-Contract” existiert, obwohi
sich im deutschen Sprachgebrauch der Be-

griff ,GMP-Vertrag"” durchgesetzt hat. Denn.

die so oft mit dem Begriff assoziierte Preis-
absprache zwischen Auftraggeber und Auf-

tragnehmer ist nach Mantlers Auffassung'

stets gesondert zu vereinbaren, wodurch
der Auftragnehmer zu Einsparungen ange-
regt werden soll. Mantler hélt zusammen-

fassend fest, dass die so genannte GMP-
Abrede immer nur Bestandteil einer Ver-
tragskonstruktion ist.

Messerschmidt und Thierau vertreten
im Kommentar zur VOB Teil A und B von Ka--
pellmann und Messerschmidt die Ansicht,

.dass der GMP eine zusétzliche Vereinba--
_ rung zur Verglitungsbestimmung im Bauver-

trag darstellt [7, Seite 498, Rdn 42]. Sie
gehen bei ihren Betrachtungen davon aus,
dass die Eigenleistung ‘des Auftragneh-
mers (= GMP-Partner) pauschal verglitet
werden und diejenigen Leistungen, die von
Sub- bzw. Nachunternehmern erbracht wer-
den, auf Marktbasis an den Auftraggeber
verrechnet werden. Ziel dieser Vereinba-
rung ist nach Messerschmidt und Thierau
die-Unterschreitung des garantierten Maxi-
malpreises durch eine gemeinsam zu opti-
mierende Planung und Ausfiihrung in koo-
perativer Form inklusive einer gegensei-
tigen Beteiligung an den erwirtschafteten
Einsparungen.

Fasst man die letzten beiden trefflichen
Interpretationen zusammen, ldsst sich ab-
leiten, dass es einen GMP-Vertrag gar
nicht gibt. Der GMP ist also aus bauwirt-
schaftlicher Sicht eine spezielle Vergl- -
tungsvereinbarung, so wie auch der klas-
sische Einheitspreis oder der Pauschal-
preis Vergltungsvereinbarungen in einem
Bauvertrag sind.

Garantiert, oder doch nicht?

Aber was hat es nun eigentlich mit einer all-
falligen Garantie auf sich? Das Wort ,garan-
tiert in Kombination mit dem Begriff ,Ma-
ximalpreis“ birgt nach der Meinung des Ver-
fassers die grofite Gefahr der Missinterpre-
tation. Auftraggeber interpretieren in diese
Wortkombination sehr gerne alle Traume
von nachtragsfreien Projekten und garan-
tierten Kosten(deckelungen), Auftragneh-
mer freuen sich Uber neue Mdglichkeiten,
den Deckungsbeitrag durch gelungene Spe-

_kulationen samt Absprachen und daraus

maximierten Bonusanteilen entsprechend
zu erhéhen.

Nach Osterreichischem Werkvertrags-
recht kdnnte ,,gafantiert“ im Zusammen-
hang mit einem Maximalpreis einen ,Kos-
tenvoranschlag unter ausdricklicher Ge-

Projektphasen

Planung und Optimierung
Ausfiihrung '

Projektvorbereitung durch Auftraggeber
Ausschreibung Maximalpreispartner .

MP1 = Angebot

L

MP2=Vertrag e

Abbildung 2: Projektphasen bei Vereinbarung eines Maximalpreises
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wahrleistung flr seine Richtigkeit* bedeu-
ten (vgl. §1170a, (1), ABGB). Dies
entsprache der Vereinbarung eines Pau-
schalpreises im Sinne eines nach oben be-
grenzten Gesamtpreises (auch oft als ,De-
-ckelung" bezeichnet) und ist der charakte-
ristischen Philosophie des GMP entgegen-
gesetzt, da sehr wohl Anderungen nach
unten aber auch nach oben méglich sind.
Im angloamerikanischen Sprachgebrauch
wird dies auch als Symptom des ,floating
- ‘GMP* bezeichnet. Der Auftragnehmer ver-
pflichtet sich namlich nicht zur Einhaltung
des GMR sondern er kann nur nicht mehr
fordern, wenn seine Kosten den GMP (ber-
steigen, sehr wohl aber, wenn es gewisse
Grinde gibt, die eine Anpassung des GMP
rechtfertigen. Somit ist der GMP auch kein
statischer Pauschalpreis im herkdmm-
lichen :Sinne. Dem klassischen Pauschal-
preis ist immanent, dass der Unternehmer
eine Unterschreitung des vereinbarten Pau-
schalpreises, die sich zum Beispiel aus
Vergabegewinnen bei Beauftragung der
Subunternehmer!éistungen ergeben kann,
fiir sich behalt und diese Unterschreitung
* keinesfalls offen legt. _

Natlrlich ist es von der vertraglichen
Vereinbarung abhéngig, ob dieser letztlich
ein Kostenvoranschiag unter Garantie oder
ein Kostenvoranschlag ohne Garantie zu-
grunde liegt. Es bleibt jedoch fraglich, ob
es sinnvoll ist, dass der Auftragnéhmer
eine Garantie fir das Einhalten einer
Summe abgeben soll. Vielmehr gibt der
GMP dem Auftraggeber mehr.Sicherheit fur
dessen Projektkosten. Auch das Bonusin-
teresse wird den Auftragnehmer nicht dazu
verleiten, unkalkulierbare Risiken zu Uber-
nehmen. Es ist also offensichtlich, dass fiir
die Einhaltung des GMP auch kein Garan-
tierversprechen vorliegen kann. ’

Zu vermutende Garantie
Jedoch steht fest, dass dem Vergiitungsmo-

dell mit einem Maximalpreis eine wesent- -

lich weiterreichende Bindung durch eine zu
-vermutende Garantie — welche vordergrin-
dig als fixer Bestandteil aus der Bezeich-
" nung des angloamerikanischen Guaranteed
Maximum Price erkannt werden kann — zu
eigen ist, als bei einem gewdhnlichen Pau-
schalpreis oder Pauschalfestpreis [8, Seite
49]. Es stellt sich hier also die Frage, was
wirklich von einer allfalligen Garantie um-
fasst sein konnte? ' '
Ublicherweise umfasst bei einem Bau-
vertrag die Vergltung das vertraglich ver-
einbarte Bau-Soll. Daraus wird rasch er
‘sichtlich, dass keine Abweichungen vom
vertraglich vereinbarten Bau-Soll, welche
aus vom Auftraggeber angeordneten, zu-
satzlichen oder gednderten Leistungen re-
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sultieren, im Maximalpreis enthalten sein
kdénnen, bzw. dieser in solchen Fallen ent-
sprechend anzupassen ist. Sehr wohl sind
aber im Maximalpreis die Vervollstandi-
gung der Planung und die Alternativen, wel-
che im Zuge der gemeinsamen Optimie-
rungsphase erarbeitet werden, inkludiert.
Es bietet sich an, diese Optimierungspha-
se zur Konkretisierung ‘des Bau-Soll in
Form eines Value-Engineering-Prozesses
[9] abzuwickeln und nicht nur als Werkzeug
zur Kostenreduktion zu sehen.

Offentliche Auftraggeber missen hier,
da unter Umsténden die Optimierungspha-
se Bestandteil des Beschaffungsprozesses
ist (z. B. im Rahmen eines Verhandlungs-
verfahrens oder wettbewerblichen Dialogs
nach BVerG 20086), bereits in den Aus-
schreibungsbestimmungen entsprechende
Regelungen verankern, die einen Value-En-
gineering-Prozess erlauben.

Die ,Garantie“ kann sich also nur auf
das vertraglich vereinbarte Bau-Soll — das
von beiden Vertragspartnern im Zuge der
gemeinsamen Planung und Optimierung
stufenweise konkretisiert wird — und nicht
auf die Vergitung im Sinne einer Preisga-
rantie beziehen. Sie hat also lediglich de-

klaratorischen Charakter und weist insbhe-

sondere auf eine unvollstandige, noch ge-
meinsam zu konkretisierende und optimie-

rende Beschreibung des Bau-Soll hin {7,

’Abbildung 3: Charakteristische Elemente einer Maximalpreisvereinbarung {2, Seite 69]

Seite 504, Rdn 77]. Aus diesem Grund
und der oben beschriebenen Gefahr der
Missinterpretation soll nach der Meinung
des Verfassers der Begriff ,Garantie” aus
der Bezeichnung gestrichen und die ver-
tragliche Vereinbarung der Vergiitungsform
lediglich mit ,Maximalpreis” eindeutig be-
zeichnet werden. . '

Und noch ein Grund spricht fur den Ent-
fall der ,Garantie“ aus der Bezeichnung: in
das Englische Gbersetzt bedeutet Garantie
Lwarranty“, Ubersetzt man hingegen das

‘englische Wort ,guarantee” ins Deutsche,

s0- bedeutet dies auch -so viel wie Blirg- .
schaft. Somit ist eine freie, wortliche Uber-
setzung tatsachlich nicht ohne die Gefahr
der Missinterpretation moglich.

| Berechtigung zur Skepsis

Oftmals wird die Verglitungsform mit einem
Maximalpreis hierzulande mit einem Pau-
schalpreis samt aufgesetztem Bonus-
Malus-System verwechselt, um zum Bei-
spiel bei erhdhtem Kosten- und Termin-
druck Uber eine Vollstandigkeitsklausel
mdglichst viele Risiken an den Auftragneh-
mer zu Ubertragen, damit eine wenn auch
nur scheinbare Kosten- und Terminsicher-
heit erzielt werden kann. Zudem wird in die-
sem Fall irrtimlicherweise argumentiert,
dass die Anwendung einer Maximalpreisver-
einbarung keine Nachtrdge zuldsst und
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somit quasi ein gedeckelter — nomen est
omen: ,,garanti'erter“ - Pauschalpreis ver-
einbart wurde. Hier liegt also ein Auffas-
-sungsunterschied vor, der vermutlich in der
- bei uns Ublichen — oft wenig partnerschaft-
lichen — Kultur der. Bauprojektabwicklung
wurzelt und dem grundlegenden Charakter
einer Maximalpreisvereinbarung deutlich wi-
derspricht. ‘
~ SchlieBlich bilden die gemeinsame Opti-
mierung des Projektes bei friihzeitiger Ein-
beziehung des Auftragnehmers und die ge-
meinsame Vergabe von Sub- und Nachun-
ternehmerleistungen . (Stichwort: open
books) im Rahmen eines integrierten Pla-
* nungs- und Realisierungsprozesses zwei

zentrale Elemente bei Vereinbarung elnes-,

~Maximalpreises.

Die Anwendung einer Maximalpreisver-
einbarung ist. zudem solchen Projekteh
‘vorbehalten, die ein entsprechendes Opti-
mierungspotenzial fir eineh echten Value-
Engineering-Prozess in der Planungsphase

~aufweisen — sei es  aufgrund eines
Planungsstandes, der zwar eine funktio-
nale Beschreibung der Leistungen ermdog-
licht, aber noch keine Bauausﬁ]hruné,
oder aufgrund der Besonderheiten des je-
weiligen Projektes (z.B.: Microchipwerke,
Pharmaindustrie, etc.). .

Ein PrOJekt bei dem die Planung aufsei-
ten des Auftraggebers schon sehr weit fort-
geschritten ist (Ausflihrungsplanung) und
das €igentlich fir die Vergabe-der einzel-

~ nen Gewerke bereit ist oder ein Projekt, bei
dem die Maximalpreisvereinbarung ledig-
lich zu der bereits angesprochenen Preis-
deckelung im Sinne eines ,Preisjochs®,

bau.fazit

Dle Bauprolektabwmklungskultur
in Osterreich

ist mental in Wahrheit nicht auf Methoden wie
Design-Build oder Bridging, welche dem ang-

- loamerikanischen GMP zugrunde liegen, aus-
gerichtet. Die Vereinbarung eines Maximalprei-
ses beinhaltet einen Prozess, der insbesondere
Know-how der Realisierung moglichst friihzeitig
in die Planung integrieren soll. Deshalb kommt-
der Integration von Planung und Realisierung
hierzulande besondere Bedeutung zu. Nur so ist
~ ein Erfolg fiir beide Vertragspartner erzielbar.

Der zentrale Aspekt der Maximalpreisvereinba-|
rung ist nicht das Erreichen einer scheinbaren,
garantielosen (Kosten-)Garantie, sondern viel-
mehr das gemeinsame Interesse der Vertrags-
partner in Form einer Integration von Planung

- -und Realisierung ein Projekt in einer vorgege-
benen, moglichst kurzen Zeit zu gemeinsam-
festgelegten, optimalen Qualitdten und
innerhalb der ermittelten Kosten erfolgreich.
abzuwickeln.

unter das der Auftragnehmer gezwungen
wird, missbraucht werden soll, ist fir eine
sinnvolle Anwendung der Maximalpreisver-
einbarung nicht geeignet.

Kein echter Preiswetthewerb

Das Argument, dass sich der Anbieter flr
eine ‘Maximalpreisvereinbarung in seinem
Angebot entsprechende ,Reserven” ver-
schafft, um so einen mdglichst groen An-
teil eines eventuellen Bonus zu erwirtschaf-
ten, berechtigt zur Skepsis, vor allem, wenn
kein echter Preiswettbewerb zustande
kommt (z. B. infolge von Absprachen bzw.
falschen Vergabeverfahren). Bei einer zwei-
stufigen Maximalpreisvereinbarung kann
man diese ,Reserven” im Zuge einer ge-

meinsamen Optimierung lokalisieren und -

gegebenenfalls ausschalten oder einer be-
stimmten Verwendung im Projekt zufiihren.
In diesem Zusammenhang stellt sich im
Hinblick auf einen monetéren Anreizmecha-
nismus auch die Frage, ob die reine Reduk-
tion der abzurechnenden Kosten bzw. die
Maximierung des ,Incentive“ das alleinige
Ziel einer gemeinsamen Optimierung sein
kann. Der Auftragnehmer verzichtet némlich
durch eine derartige Optimierung, die nur
die abzurechnenden Kosten vermindert, auf
einen Teil seines Umsatzes.

Dem gegenlber steht jedoch in der Aus-
fihrungsphase im Falle einer Reduzierung
der abzurechnenden Kosten — also bei Un-
terschreitung des Maximalpreises - durch
eine entfallene oder geanderte Leistung,
dass der Auftragnehmer bei einer Maximal-
preisvereinbarung seine entstandenen Kos-
ten zuziglich des ihm zustehenden Bonus-
anteiles abrechnet. Bei einem Einheits-
preisvertrag wiirde der Auftragnehmer den
Bonus mangels Vereinbarung und infolge
der Charakteristik des Einheitspreisver-
trages natirlich nicht erhalten, auch wenn
der — zwar meist nur hypothetische — Fall

eintritt, dass der tatsachlich abgerechnete -

Preis unter dem angebotenen Preis liegt.
Ein weiterer Grund fir die Skepsis ge-

genlber einer Maximalpreisvereinbarung

ist die Gefahr von Absprachen. Insbeson-

dere in Osterreich, wo sich ab einem gewis-

sen Projektumfang der Markt fiir poten-
zielle, kompetente Maximalpreispartner auf
einige wenige GroBkonzerne beschrénkt,
ist diese Skepsis berechtigt. Dazu kommt
das Faktum, dass bei Anwendung einer Ma-
ximalpreisvereinbarung ein gewisser Auf-
wand aufseiten des Auftraggebers hinsicht-
lich Projektmanagement und Controlling er-

-

www.drottbau.at

forderlich ‘ist, um zum Beispiel eine ge-

meinsame Optimierung des Projekts —meist

werden hierfir einige moderierte und vom

Auftraggeber bzw. seinem Projektmanage-

ment geflihrte Workshops erforderlich sein

— oder eine offene Projektbuchhaltung

samt aktiver Teilnahme an Sub- bzw. Nach-
unternehmervergaben zu .ermaglichen.

Dr. Thomas Mathoi

Professor fur Bauwirtschaft

FH Joanneum GmbH

Alte PoststraBe 154, A 8020 Graz
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