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Behandlung eines Nachtrages beim
Maximalpreisvertrag am Beispiel
einer Leistungsanderung

Von Thomas Mathoi und Axel Wais

Der in den USA Anfang der 1990-er Jahre entworfene so genannte GMP (Guaranteed Maximum Price) oder auf
Deutsch ,,garantierter Maximalpreis* konnte eines der Kernelemente neuer Vertragsmodelle fur die Bauwirt-
schaft sein und wird in Deutschland und Osterreich bereits seit ein paar Jahren in verschiedenen Formen ange-
wandt.

Aus den bisherigen Entwicklungen im angloamerikanischen Raum und auch in Europa leitet sich die Idee der
Maximalpreismethode ab, die aufbauend auf einem Maximalpreis und unter Einbeziehung der giltigen Rechts-
vorschriften und Standards fiir Bauvertrige in Osterreich eine neue Methode der Projektabwicklung samt zuge-
hérigem Vertragsmodell darstellt.

Zentraler Ansatzpunkt der Maximalpreismethode ist ein Umdenken weg von der ,,Vertragsfeindschaft hin zur
Partnerschaft, also die Schaffung einer Konsens- und win-win-orientierten Kooperation zwischen den Vertrags-
partnern. Ein dafiir geeignetes und praktikables Vertragsmuster ist die Grundlage fiir die Einleitung eines nach-
haltigen Erneuerungsprozesses in der Projektabwicklung.

Die nachfolgenden Betrachtungen beziehen sich vor allem auf das Nachtragswesen bei einem Maximalpreisver-
trag infolge einer Leistungsanderung als h&ufigster Grund fiir Nachtrdge im Bauwesen. Anhand eines Beispiels
aus der Baupraxis sollen die Auswirkungen einer Leistungsénderung auf einen Maximalpreis unter Bericksich-
tigung kalkulatorischer Aspekte dargestellt werden.

Von einer Darstellung méglicher Projektablaufe und -organisationsformen wird an dieser Stelle Abstand ge-
nommen, wobei aber zu Beginn der Betrachtungen auf die Entwicklung und die Charakteristika der Maximal-
preismethode eingegangen wird.

1. Historie und Begriffsdefinition

Bereits in den 60er-Jahren des letzten Jahrhunderts entwickelten sich im angloamerikanischen Raum die so ge-
nannten ,,Design and Build“ Methoden, fiir die die Ubernahme aller Planungs- und Bauleistungen durch einen
einzigen Auftragnehmer charakteristisch sind. Die Idee dieser Methoden war eine gesamtheitliche Realisierung
des Bauprojektes unter Nutzung des dadurch entstehenden Synergiepotentials.

Die schwere Krise der Bauwirtschaft wéhrend der spaten 1980-er und frithen 1990-er Jahre in den USA und
GroRbritannien gab verstarkten Anlass, neue Projektabwicklungsmodelle samt den zugehdrigen Vertradgen zu
entwickeln.

Der Latham-Report* unterstrich 1994 die Notwendigkeit, neue Projekt- und Vertragsstrategien zu etablieren und
zu verwenden, sowie gleichzeitig neue Entwicklungen in den Bereichen Risikomanagement und Kommunikati-
on voranzutreiben.

Der Egan-Report? verlangte 1998 eine radikale Veranderung der Art und Weise, in der heute Bauprojekte abge-
wickelt werden und nannte als viel versprechende Entwicklungen fiir die Zukunft der Bauwirtschaft vor allem
Partnering, Standardisierung, Value-Engineering und Benchmarking. Der Egan-Report fordert weiters

e eine adaquate Aufteilung des Projekterfolges zwischen Vertragspartnern auf Basis der so genannten ,,0-
pen books*,
e reduzierter Aufwand bei der Ausschreibung durch verstéarktes Partnering,

vgl. Latham: ,,Constructing the Team*“
2ygl. Egan: ,,Rethinking Construction*
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e neue Kriterien bei der Partnerauswahl und
e weg von der klassischen ,,reliance on contracts* hin zu mehr ,,performance measurement*.

Beide Reports befassten sich auch mit dem GMP-Vertrag und den damit verbundenen Projektabwicklungsme-
thoden. Eine eindeutige Definition fiir den GMP gibt es jedoch nicht und die VVerwechslung des GMP mit einem
Pauschalpreis liegt nahe. Ein Pauschalpreis bleibt aber meist auch bei dessen Unterschreitung ein statischer Pau-
schalpreis und wird in den seltensten Fallen angepasst. Zu dem wird jeder Unternehmer redlich bemiht sein,
eine Unterschreitung des vereinbarten Pauschalpreises fiir sich zu behalten.

Der GMP ist hingegen von seinem Wesen her ein dynamischer Pauschalpreis, der Veranderungen nach oben und
unten zuldsst. Im angloamerikanischen Sprachgebrauch wird dies auch als Symptom des ,,floating GMP* be-
zeichnet. Er wird idealer weise in einem mehrstufigen Verfahren von den Vertragspartnern gemeinsam ermittelt.
GMP-wirksame, also ihn erhdhende oder vermindernde Anderungen im Projekt werden ebenfalls gemeinsam
von den Vertragspartnern festgelegt. Dies macht bereits deutlich, dass dem Projektdnderungs- und Nachtragsma-
nagement bei diesem Vertragstypus eine besondere Bedeutung zukommt.

Grundlage eines GMP-Vertrages sind neben der zu vereinbarenden Vergitung mit einem Maximalpreis auch die
Aufteilung des Projekterfolges mit einem geeigneten Bonus-/Malussystem bei Unter-/Uberschreitung des GMP
sowie die Zusammenarbeit zwischen Auftraggeber und Auftragnehmer in Form einer partnerschaftlichen Pro-
jektabwicklung. Idealerweise fiihrt der GMP-Vertrag zu einer optimalen Risiko-, Termin- und Kostenkontrolle
fiir alle Vertragspartner bei der Planung und Umsetzung eines Bauvorhabens. Diese Vertragsart und Philosophie
der Projektabwicklung ist kontrér zu den vorherrschenden Methoden in Osterreich. Beides kann nicht ohne wei-
ters auf den heimischen Baumarkt transferiert werden. Es sind Anpassungsmafnahmen (z.B. in bauvertraglichen
Belangen) erforderlich, ohne dass dabei die wesentlichen Charakteristika verloren gehen.

Eine weitere Gefahr der Missinterpretation des GMP stellt das Wort ,,garantiert* dar. Streng genommen wirde
»garantiert” bedeuten, dass der vereinbarte, garantierte Preis in jedem Fall einzuhalten sei, auch dann, wenn sich
Voraussetzungen und Grundlagen &ndern! Dies ist aber in der Praxis nicht umsetzbar.

Daher ist es sinnvoll, das Wort garantiert aus der Bezeichnung zu streichen und Methode sowie Vertrag lediglich
mit ,,Maximalpreis“ eindeutig zu bezeichnen.

Aus dem bisher Angefiihrten lassen sich Maximalpreismethode und -vertrag fiir den dsterreichischen Baumarkt
wie folgt definieren:

Der Maximalpreis ist ein dynamischer Pauschalpreis, welcher nach oben und unten anpassbar ist, sofern
sich die Projektgrundlagen derart &ndern, dass eine Anpassung aus vertraglich vereinbarter Sicht not-
wendig wird.

Die Maximalpreismethode ist eine Form der Projektabwicklung, die auf Basis eines Maximalpreisvertra-
ges, welcher die Aufteilung des Projekterfolges mit einem geeigneten Bonus-/Malussystem bei Unter-
/Uberschreitung des vereinbarten Maximalpreises mittels einer fir die Vertragspartner offen einsehbaren
Projektbuchhaltung sowie die Zusammenarbeit zwischen Auftraggeber und Auftragnehmer in Form ei-
ner partnerschaftlichen Projektabwicklung, die eine gemeinsame Optimierung des geplanten Bauvorha-
bens voraussetzt, inkludiert.




Mathoi, Th., Wais, A.: Behandlung eines Nachtrages beim Maximalpreisvertrag am Beispiel einer Leistungsanderung

2. Wesentliche Charakteristika der Maximalpreismethode

Bereits aus den oben angefiihrten Definitionen leiten sich die wesentlichen Charakteristika der Maximalpreisme-
thode ab, die im nachfolgenden detaillierter beschreiben sind:

2.1. Partnerschaftliche Projektabwicklung

Unter Partnerschaftlicher Projektabwicklung versteht man eine effektive Zusammenarbeit der Vertragspartner,
bei der die Konfrontation (Vertragsfeindschaft) zu Gunsten einer Kooperation zurticktritt, um gemeinsam an der
Realisierung des Bauvorhabens zu arbeiten und eine erfolgreiche Projektabwicklung zu gewahrleisten.

Beide Vertragspartner optimieren gemeinsam die Projektziele hinsichtlich Qualitat, Kosten und Termine, zum
einen durch die moglichst friihzeitige Einbindung des Know-how des Auftragnehmers und zum anderen durch
monetare Anreizmechanismen, was auf Auftraggeberseite der Maximalpreis als ,,Deckel* fiir die Projektkosten
und auf der Auftragnehmerseite der Bonus darstellt.

Gerade in frihen Projektphasen kommt der partnerschaftlichen Projektabwicklung, insbesondere unter dem
Aspekt der Einbindung des Auftragnehmers fiir eine gemeinsame Optimierung des Projektes, besondere Bedeu-
tung zu, da hier die Beeinflussbarkeit der Projektkosten noch relativ hoch ist.

Dazu kommt der Aspekt einer strategischen, langfristigen Partnerschaft zwischen Auftraggeber und Auftrag-
nehmer, die Uber ein Projekt bei erfolgreicher Zusammenarbeit auf der wirtschaftlichen und auch auf der zwi-
schenmenschlichen Ebene hinausgehen kann.

Grundvoraussetzung fiir erfolgreiche partnerschaftliche Projektabwicklung sind die Kernelemente Offenheit,
Vertrauen, gemeinschaftliche Ausrichtung auf ein gemeinsames Ziel, Kooperation, Kommunikation und Infor-
mation.

Vor allem die Ausrichtung auf gemeinsame Ziele und die Zusammenarbeit in einem Team reduziert den Anteil
nicht wertschdpfender Tatigkeiten, steigert damit die Effizienz und fordert die Innovationsbereitschaft.

Ein verbindlicher Konfliktldsungsmechanismus, der auf die schnelle und kooperative Ldsung eventueller Prob-
leme bei gleichzeitiger Vermeidung einer unfairen Risikobelastung eines Vertragspartners ausgerichtet ist, stellt
eine weitere wichtige VVoraussetzung fiir die erfolgreiche partnerschaftliche Projektabwicklung dar.

2.2. Kirzere Projektdauern durch friihzeitige Einbeziehung des Auf-
tragnehmers

Nach dem Werkvertragsrecht hat der Auftraggeber zunéchst eine vollstdndige Planung beizustellen, um sodann
genau beschriebene Gewerke an entsprechende Unternehmer zu vergeben. Dieses Modell einer zweistufigen
Realisierung — vollstandige Planung, dann Bauausfiihrung — ist bei umfangreichen Grof3projekten nicht umsetz-
bar. Die Forderung nach immer kiirzen Projekt- und Bauzeiten verlangt verstarkt durch den direkten Zusammen-
hang der wesentlichen Faktoren Zeit, Kapital und Qualitat bei einem Bauprojekt nach neuen Methoden der Pro-
jektabwicklung mit darauf abgestimmter Vertragsgestaltung.

Da die technischen Mdglichkeiten einer weiteren Verkirzung der Bauzeit begrenzt sind, geht das Bestreben der
Auftraggeber in erster Linie zu Lasten der Planungs- und Ausfiihrungsvorbereitungszeiten®. Diese standigen
Versuche, die Planungsphasen zu verkirzen, bzw. parallel zu schalten fiihrt unweigerlich zu massiven Proble-
men, da die vertragliche Verantwortung der planenden und bauausfithrenden Unternehmen von einem Projektab-
lauf ausgeht, der langst nicht mehr der Realitat entspricht.

Hier bietet die Maximalpreismethode Mdglichkeiten, die durch die friihzeitige Einbindung des Know-how eines
bauausfiihrenden Unternehmens in einem oder mehreren Optimierungsschritten eine realistische Verkiirzung der
Planungsphasen, insbesondere der Ausfiihrungsplanung und der Ausschreibungsphase zulassen.

% vgl. Tautschnig, Hulka: ,,Die besondere Eignung des GMP-Modells fiir Fast-Track-Projekte im Hochbau*
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2.3. Der Maximalpreis

Hauptbestandteil des Maximalpreisvertrages ist die Vereinbarung des Maximalpreises, der dem Grunde nach ein
dynamischer Pauschalpreis mit einer VVeranderbarkeit nach oben und unten ist.

Der Maximalpreis setzt sich aus folgenden Kostenarten, die auch in Abbildung 1 dargestellt sind, zusammen:

Kosten und Honorar des Maximalpreisvertragspartners

Honorare fiir Planungs-, Projektmanagement- und Beratungsleistungen
Einzelkosten der Teilleistungen (sofern er selbst Bauleistungen erbringt)
Kosten der Fremdleistungen seiner Nachunternehmer
Baustellengemeinkosten (sofern er selbst Bauleistungen erbringt)
Allgemeine Geschéftskosten (sofern er selbst Bauleistungen erbringt)
Wagnis und Gewinn

Maximalpreis R
Malus

Zuschlage zur Erzielung des B
Deckungsbeitrages onus

(Risiko, Wagnis, Gewinn)

Allgemeine Geschaftskosten

Baustellengemeinkosten

Kosten der Fremdleistungen
(Nachunternehmer)

Einzelkosten der
Teilleistungen

Honorare fir
Planungs- &
Beratungsleistungen
(Maximalpreis-Partner)

Honorare fiir
Planungsleistungen
(Architekt, Konsulenten, etc.)

meist nicht im Maximalpreis
enthalten

Abbildung 1: Zusammensetzung des Maximalpreises

Die Vergitung ist zugunsten des Auftraggebers nach oben hin durch den Maximalpreis begrenzt (siehe
Abbildung 1). Wird dieser unterschritten, das heiflt der tatsachliche abgerechnete Preis ist niedriger als der ver-
einbarte Maximalpreis, so ist der daraus resultierende Uberschuss nach einem vorher definierten Schliissel zwi-
schen Auftraggeber und Auftragnehmer aufzuteilen. Der Auftragnehmer erhélt also einen Bonus, der sich zum
Beispiel prozentual aus der Differenz zwischen kalkuliertem Maximalpreis und den tatsachlich abgerechnetem
Preis errechnet.

Bei Uberschreitung des vereinbarten Maximalpreises entsteht ein Malus, der ebenfalls nach einem vorher defi-
nierten Schlissel zwischen Auftraggeber und Auftragnehmer aufgeteilt wird. Im unglnstigsten Fall fir den Auf-
tragnehmer Ubernimmt dieser den Malus zur Génze.

2.4. Bonus-/Malusregelung

Wie bereits oben angefiihrt besteht der finanzielle Anreiz fiir den Auftragnehmer (Maximalpreis-Partner) in der
zu vereinbarenden Bonus-/Malusregelung.

Dabei werden die Unter- bzw. Uberschreitungen bei den tatsichlichen Kosten gegeniiber dem Maximalpreis
zwischen Auftraggeber und Auftragnehmer geméR einem vordefinierten Schliissel aufgeteilt. Unterschreitungen
kdnnen durch Optimierungen des Projektes und/oder durch Vergabegewinne im Zuge der Nachunternehmerver-
gabe erwirtschaftet werden.

Grundsétzlich kénnen drei Arten zur Aufteilung eines Bonus bzw. Malus zur Anwendung gelangen:
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2.4.1. Aufteilung nach einem fixen Schlissel

Der Aufteilungsmechanismus nach einem fixen Schliissel beinhaltet lediglich eine Unterscheidung in Bonus und
Malus. So wird zum Beispiel fiir den Fall einer Unterschreitung des Maximalpreises der Bonus unabhéangig von
der Hohe der Unterschreitung und unabhéngig von der Art der Einsparung nach einem fixen Prozentsatz zwi-
schen Auftraggeber und Auftragnehmer aufgeteilt. Hier kdnnen verschiedene Schlissel (z.B.: 30% fir den Auf-
tragnehmer und 70% zu Gunsten des Auftraggebers) zur Anwendung kommen, die im Prinzip auch Verhand-
lungssache zwischen Auftraggeber und Auftragnehmer sein kénnen. Nicht im Sinne eines funktionierenden
Anreizmechanismus wére es, den Bonus zu 100% zugunsten des Auftraggebers zu vereinbaren. In diesem spe-
ziellen Fall missen dann seitens des Auftraggebers dem Auftragnehmer alternative Anreizmechanismen, zum
Beispiel in Form eines strategischen Partnerings iber mehrere Projekte angeboten werden, damit die Maximal-
preismethode noch sinnvoll angewendet werden kann. Fiir eine Uberschreitung des Maximalpreises (Malus) gilt
analoges.

2.4.2. Aufteilung nach einem variablen Schiissel

Wird ein variabler Schlissel zwischen Auftraggeber und Auftragnehmer vereinbart, so bedeutet dies eine Staffe-
lung der Aufteilung in Abhangigkeit der Hohe der Unter- bzw. Uberschreitung. Diese kdnnte zum Beispiel wie
folgt aussehen:

Kostenunterschreitung

Anteil Auftraggeber

Anteil Auftragnehmer

0% bis 5% 80% 20%
5% bis 10% 70% 30%
Uber 10% 50% 50%

Tabelle 1: Beispiel fur eine Aufteilung einer Kostenunterschreitung nach variablem Schliissel

Natiirlich ist die Staffelung je nach ProjektgroRe unterschiedlich zu vereinbaren, da sich auch das potentielle
Volumen einer Kostenunter- bzw. -Uberschreitung des Maximalpreises je nach ProjektgréBRe unterschiedlich
darstellt.

2.4.3. Aufteilung in Abhangigkeit von der Art der Einsparung

Eine kreative Variante stellt die Aufteilung des Bonus in Abhangigkeit von der Art der Einsparung dar. Dadurch
kann inshbesondere die Innovationsbereitschaft des Maximalpreispartners in der Optimierungsphase und auch in
den Vergabephasen gefordert werden. Dabei ware es denkbar, zum Beispiel folgende Einsparungskategorien zu
unterscheiden:

e Qualitatsanderungen (z.B.: Baustoffe)
o Konstruktive Verbesserungen/Anderungen (z.B.: Griindung)
o Lebenszykluskostenbeeinflussende Verbesserungen/Anderungen (z.B.: alternative Energieversorgung)

Die Aufteilung des Bonus, der aus diesen Einsparungskategorien erwirtschaftet wird, kann je nach Kategorie in
unterschiedlicher Héhe ausfallen. Daflir kbnnen sowohl die Aufteilung nach fixem Schlissel als auch nach vari-
ablem Schlussel herangezogen werden.

2.5. Offene Projektbuchhaltung (Open Books)

Der Maximalpreisvertrag erfordert zwischen Auftraggeber und Auftragnehmer die Bereitschaft zu einem part-
nerschaftlichen Zusammenwirken (siehe auch 2.1). Denn Auftraggeber und Auftragnehmer entscheiden gemein-
sam Uber Auswahl und Abwicklung von Fremdleistungen (Nachunternehmer) sowie (iber Anspriiche auf zusatz-
liche Verglitung bei gedndertem Bausoll.

Die Abrechnung erfolgt — stark vereinfacht dargestellt — durch Addition der tatsachlich entstandenen Kosten
zuziglich eines Wagnis- und Gewinnaufschlages fiir den Auftragnehmer und anschlielender Gegenlberstellung
mit dem vereinbarten Maximalpreis.

Wurde der Maximalpreis tberschritten, ist nur dieser geschuldet. Ebenso, wenn er erreicht wurde. Wurde der
Maximalpreis unterschritten, erfolgt die Aufteilung des Gewinns nach der vorher vereinbarten Bonusregel.
Grundsétzlich ist dabei davon auszugehen, dass nicht der Maximalpreis geschuldet ist, sondern die tatsachlich
angefallenen Kosten zuziiglich eines Wagnis- und Gewinnaufschlages fur den Auftragnehmer. Der Auftragneh-
mer hat alle angefallenen Kosten gegentiber dem Auftraggeber nachzuweisen. Dies bedeutet auch, dass der Auf-
traggeber, anders als beim pauschalierten GU-Vertrag, nicht Gefahr lauft, fur Nachunternehmerleistungen mehr
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zu bezahlen, als notwendig. Alternativ kann aber auch bei Maximalpreis-Uberschreitung eine Aufteilung des
Malus vereinbart werden.

Wichtig bei der Abrechnung ist daher, dass der Auftraggeber Einblick in sémtliche Unterlagen des Auftragneh-
mers erhdlt und umgekehrt, um die Abrechnung kontrollieren zu kénnen. Dazu muss der Auftragnehmer dem
Auftraggeber gegeniiber seine Kosten sowie die seiner Nachunternehmer in Form einer offenen Projektbuchhal-
tung (open books) offen legen. Im einfachsten und gleichzeitig effektivsten Fall geschieht dies durch direkte
Weiterleitung der Nachunternehmerrechnungen an den Auftraggeber durch den Auftragnehmer, in Verbindung
mit einem transparenten und gut dokumentierten Projektanderungs- und Nachtragsmanagement, sowie mit genau
definierten Ablaufen in der Rechnungspriifung und -freigabe.

Wenn der Auftragnehmer selbst bauausfiihrende Leistungen Gbernommen hat, muss er seine Kalkulationen dafir
in detaillierter Form (auch Material- und Lohnkosten sind ersichtlich) gegeniiber dem Auftraggeber offen legen.
Es darf — entgegen einer weit verbreiteten Missinterpretation beim GMP-Modell — nicht der Eindruck entstehen,
die Abrechnung der Kosten des Auftragnehmers stelle gegeniiber dem Auftraggeber eine Art ,,black box* dar,
auch dann nicht, wenn die Leistungen des Auftragnehmers ganz oder teilweise innerhalb des Maximalpreises
pauschaliert sind.

Nach Meinung der Verfasser stellt die offene Projektbuchhaltung fir beide Vertragspartner eine besondere Her-
ausforderung dar. Es muss sichergestellt werden, dass der Auftragnehmer nicht durch Nebenabsprachen zu Gber-
héhten Preisen Material bzw. Nachunternehmerleistungen einkauft. Eine gute Mdglichkeit, dem entgegenzuwir-
ken, ist es, einen mdglichst fairen und fiir den Auftragnehmer interessanten Bonusaufteilungsmechanismus im
Vertrag zu installieren, da so sein Bestreben, den Maximalpreis zu unterschreiten, geférdert wird. Weiters ist die
aktive Teilnahme des Auftraggebers bei der Vergabe wesentlicher Nachunternehmerleistungen ratsam.
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3. \Von der Projektanderung zum Nachtrag

"Macht nur einen Plan!!!

Wir andern morgen, wir andern heut, wir andern witend und erfreut.
Wir andern, ohne zu verzagen, an allen sieben Wochentagen.

Wir @ndern teils aus purer Lust, mit Vorsatz teils, teils unbewusst.
Wir @ndern gut und auch bedingt, weil &ndern immer Arbeit bringt.
Wir éndern resigniert und still, wie jeder es so haben will.

Die Alten dndern und die Jungen, wir andern selbst die Anderungen.
Wir &ndern, was man @ndern kann, und stehen dabei unsern Mann.
Und ist der Plan auch schon gelungen, bestimmt vertragt er Anderungen.
Wir andern deshalb frith und spat alles was zu dndern geht.

Wir andern heut und jederzeit, zum Denken bleibt uns wenig Zeit.
Anderungen vorbehalten!"

Um die Maximalpreismethode erfolgreich anwenden zu kénnen, missen genau definierte Ablaufe und Hilfsmit-
tel zur Unterstiitzung des Projektmanagements, sowohl auf Auftraggeber- als auch auf Auftragnehmerseite in-
stalliert werden, um insbesondere eine llckenlose Erfassung aller Projektanderungen wéhrend der Pla-
nung/Optimierung und Ausfiihrung zu ermdglichen, sowie deren Freigaben und Zusammenhédnge mit Nachtré-
gen zu dokumentieren.

In Abbildung 2 sind Ubersichtsartig die Schritte von der Projektanderung bis hin zur Beauftragung des daraus
resultierenden Nachtragsangebotes dargestelit.

‘ Eingangswert(e) ‘ ‘ Arbeitsschritte / Prozess ‘ ‘ Ergebnis ‘
Angebot » Hauptauftrag N Vertrag
A
Abweichung von Projekt-
der Zielvorgabe ——yqj;——®| anderungsantrag
(Projektéanderung) @
Projekt-
anderungsantrag Genehmigung

Ja

v

Nachtrags- Zusatz zum
angebot > Nachtrag Vertrag

Abbildung 2: VVon der Projektdnderung zum Nachtrag

Bevor nun auf die Behandlung eines Nachtrages beim Maximalpreisvertrag infolge einer Leistungsanderung
detailliert eingegangen wird, sollen an dieser Stelle die zwei wesentlichen Begriffe ,,Projektdnderung* und
»Nachtrag” definiert werden.

3.1. Projektanderung

Als Projektanderung gilt eine erforderliche Korrektur von genehmigten Vorgaben (Zielkorrektur). Eine Projekt-
anderung ist dann erforderlich, wenn in einer Projektphase von den genehmigten VVorgaben aus der vorherigen
Phase abgewichen wird (Zielabweichung).

Projektanderungen beziehen sich grundsatzlich auf vier Gruppen von Projektvorgaben, die sich wechselwirksam
gegenseitig beeinflussen (vgl. Abbildung 3):

* Prof. Dr. Bodo Runzheimer, Professor fiir Betriebswirtschaftslehre an der Hochschule fiir Gestaltung, Technik und Wirtschaft, Pforzheim
(Planungsrechnungsskript)
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Quialitat

Kosten

Termine

Ausfiihrung (Leistungsumfang)

Projekt-

anderung

Ausfiihrung
(Leistungsum-
fang)

Abbildung 3: Wechselwirksame Beeinflussung der Projektvorgaben bei einer Projektanderung

Die Dokumentation und die Festlegung eines Prozederes zur Freigabe von Projektanderungen ist aufgrund der
partnerschaftlichen Projektabwicklung und der offenen Projektbuchhaltung hinsichtlich der von beiden Ver-
tragspartnern geforderten Transparenz im Zusammenhang mit einem Maximalpreisvertrag ein wichtiges Thema.

Daher ist es sinnvoll, alle Projektdnderungen in so genannten Projektdnderungsantragen, deren einzelne Schritte
wiederum in einer so genannten Projektanderungsevidenz gesammelt werden, zu dokumentieren. Auf diese Wei-
se kdnnen Nachtrdge, die aus einer Projektdnderung resultieren, mit dieser verknipft werden, um so die Transpa-
renz auch in der Abrechnung sicherzustellen. Im Projektdnderungsantrag mussen alle Auswirkungen auf Quali-
tat, Kosten (zu erwartende Mehr-/Minderkosten inkl. nachvollziehbarer Ermittlung dieser Kosten), Termine
(Planung, Ausfilhrung und Projekt-Meilensteine) und Ausfilhrung (Leistungsumfang, Anderung des Leistungs-
Soll) vollstandig dargestellt werden.

Die Integration eines derartigen Projektdnderungsmanagement in eine gesamthafte Baukostenmanagement-
Software, die gleichzeitig eine Verkniipfung zur Auftragsverwaltung (Nachtrédge), zum Budget, zur Prognose
und zur Abrechnung erméglicht, wiirde den Bearbeitungsaufwand erheblich reduzieren, wenn man dabei die
EDV-technischen Mdglichkeiten mittels kollaborativer Systeme ber Internet voll ausnitzt.

3.2. Nachtrag

Im klassischen Fall des Einheitspreis- oder Pauschalvertrags werden Abweichungen vom vertraglich definierten
Soll von ausfuhrender oder planender Seite dem Bauherren mittels Nachtragen in Rechnung gestellt. Die in der
Praxis vorkommenden Nachtrége lassen sich im Allgemeinen auf drei Hauptursachen zurtickfiihren.

Leistungsanderung,
zusatzliche Leistung ‘ Mengenanderungen ‘ ‘ Behinderungen
geanderte Umstande

L )

Y

[ Nachtrage bzw. Zusatzangebote )

Abbildung 4 Die verschiedenen Hauptursachen fiir Zusatzangebote bzw. Nachtrage

Im baupraktischen Alltag, gilt es fir den Auftragnehmer diese verschiedenen Griinde fiir Abweichungen vom
Vertrag zu erkennen und bestmdglich seine daraus resultierenden, gerechtfertigten Forderungen gegeniiber dem
Auftraggeber zu vertreten. Die undankbare Aufgabe des Auftraggebers und seiner Vertreter bei der herkdmmli-
chen Form der Projektabwicklung ist es, gerechtfertigte Forderungen von Uberzogenen Forderungen zu unter-
scheiden und die kalkulatorische Rechtfertigung der einzelnen Positionen zu Uberpriifen. Der damit verbundene
Aufwand kann bei der Maximalpreismethode durch die offene Projektbuchhaltung in Verbindung mit einem
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geeigneten, kollaborativen, EDV-technischen Hilfsmittel und der partnerschaftlichen Projektabwicklung verrin-
gert werden.

Grundsétzliches Prinzip bei der Ermittlung der Hohe der Vergiitung eines Zusatzangebots ist die Notwendigkeit
einer kalkulatorischen Nachprifbarkeit. Der Auftragnehmer ist nur dazu berechtigt, die ihm aufgrund der Ab-
weichung entstandenen Kosten vom Auftraggeber zu fordern. Diese Forderung muss in allen Details kalkulato-
risch begrindet sein und auf den Preisen der Vertragskalkulation basieren. So muss in einer stichhaltigen Nach-
tragsforderung ,,der Héhe nach* ersichtlich sein, wie sich die Preisbildung des Vertrags-Soll aufbaut und welche
Abweichungen des Vertrags-Ist vom Vertrags-Soll, welche Kosten verursachen. Nur diese entstandenen Mehr-
kosten ist der Auftragnehmer zu fordern berechtigt.

4.  Leistungsanderung
4.1. Definition

Basierend auf dem Recht des Auftraggebers Anderungen der Art und/oder des Umfanges der vereinbarten Leis-
tung oder deren Umstédnde zur Leistungserbringung bzw. zusétzliche Leistungen anzuordnen, wurden in den
osterreichischen Normen und Gesetzen Regelungen zur Vergiitung solcher auBervertraglicher Anderungen ge-
troffen. In diesen Regelwerken werden die Pflichten des Auftraggebers und Auftragnehmers im Zusammenhang
mit solchen Vertragsanderungen geregelt.

4.2. Regelungen nach O-Norm B2110

Die Behandlung einer Leistungsanderung ist mit folgenden Punkten in der O-Norm B2110 geregelt:

e Mitteilungspflicht des Auftraggebers: Der Auftraggeber hat seine Anderungswiinsche dem Auftrag-
nehmer ehestmdglich nachweisbar bekannt zu geben (O-Norm B2110 5.24.2).

e Anmeldung ,,dem Grunde nach*: Der Auftragnehmer hat seinen Anspruch auf zusatzliche Vergiitung
»dem Grunde nach* vor Beginn der Ausfiihrung anzumelden. (O-Norm B2110 5.24.3).

e Ausfuhrung der Leistung: Mit der Ausfihrung der auBervertraglichen Leistung wird in der Regel be-
reits vor der Anmeldung ,,der Héhe nach®, jedoch erst nach schriftlicher Zustimmung des Auftragge-
bers begonnen. Die Ausflihrung der Arbeiten kann jedoch nur vom Auftraggeber gefordert werden,
wenn die Arbeit dem Auftragnehmer zumutbar ist. (O-Norm B2110 5.24.4 und 5.24.1).

e Anmeldung ,,der Hohe nach*: Ehestmdgliche (im besten Fall vor Beginn der Ausfiihrung) Anmel-
dung ,.der Hohe nach* in Form eines Zusatzangebotes durch den Auftragnehmer (O-Norm B2110
5.24.3).

e Prifung durch den AG: Das eingereichte Zusatzangebot ist vom Auftraggeber zu prifen. Dieser hat
dann fiir das Herstellen eines Einvernehmens mit dem Auftragnehmer zu sorgen.
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5. Beispiel

In einer fiktiven Baugrube stellt sich nach Beginn der Aushubarbeiten heraus, dass die Prognosen fiir die Bau-
grundverhaltnisse, trotz umfangreicher Voruntersuchungen nicht zutreffen. Der Baugrund ist aufgrund von gro-
Ren, stark flieRenden Sandlinsen ungeeignet fiir den Aushub im Schutze der geplanten Tragerbohlwand. Die
gesamte Baugrube muss durch eine Spundwand mit entsprechender Aussteifung gestiitzt werden.

Schnitt Schnitt
h 4 - h 4
H H————————————
1| Kanthoizer N P8 L
sandlinse, l H H Sandlinse Sandlinse ' 1 Sandlinse
H H |
GoK |H GOK i
h 4 h 4
Draufsicht: ! ' Draufsicht:
HEB ) HeB
| Eingestellte HEB
sandinsss /| Abstand 2,0 m S
andlinse ; 5 " Sandin Sandlinse Sandl
HEB | HEB

Abbildung 5 Bauliche Anderung aufgrund veranderter Baugrundverhaltnisse

Die Anderung der Baugrubensicherung bewirkt umfangreiche Modifikationen und Behinderungen im Baube-
trieb, aber auch in der Planung. Unter anderem muss die geplante Tragerbohlwand verworfen, und eine komplett
andersartige Baugrubensicherung geplant und nach geotechnischen Gesichtspunkten bemessen werden. Die
bereits erbrachte halbfertige Leistung muss riickgebaut und der gesamte Baustellenbetrieb auf ein anderes Bau-
verfahren umgerdiistet werden.

Im Beispiel wurde angenommen, dass der Kalkulation 0,5 % Wagnis- und 2,0 % Gewinnaufschlag zugrunde
liegen und dies auch im Maximalpreisvertrag zwischen den Vertragspartnern entsprechend vereinbart wurde.

5.1. Behandlung im Falle eines herkommlichen Vertrags (EHP-
Vertrag)

Als Grundlage fir die Leistungsbeschreibung lag der Ausschreibung ein Bodengutachten, welches vom Auftrag-
geber in Auftrag gegeben wurde, bei.

Der anbietende Generalunternehmer beurteilte die Angaben aus der Ausschreibung nach seinem ,,Empféngerho-
rizont“ und hatte dabei die im Rahmen seiner Prifpflicht notwendige Aufmerksamkeit aufzubringen. Da er an
den Bodenuntersuchungen nicht beteiligt war und die Daten vom Auftraggeber Gibernommen hat, ist durch die
veranderte Geologie nach seinem Standpunkt eine eindeutige Bausoll-Bauist Abweichung gegeben welche dem
Baugrundrisiko des Auftraggebers zuféllt.

Nach vertragsrelevanter Sicht von Kapellmann/Schiffers ist das ,,Baugrundrisiko” wie folgt zu verstehen: ,,Das
Baugrundrisiko regelt, wer die Abweichung des Beschaffenheits-Ist vom Beschaffenheits-Soll zeitlich und finan-
ziell zu tragen hat.*®

In der Osterreichischen Vertragsphilosophie wird das Baugrundrisiko mittels der so genannten Sphéaren-Theorie
verteilt. Die Sphdren-Theorie sagt aus, dass jede Partei, die Risiken zu tragen hat, die sie am besten beeinflussen
kann. Zur Risikosphéare des Bauherrn zahlen nach Oberndorfer® somit:

e Fehlerhafte oder unklare Leistungsbeschreibung

® vgl. Kappellmann, Schiffers: ,Vergiitung, Nachtrage und Behinderungsfolgen beim Bauvertrag — Band 1
¢ vgl. Oberndorfer: ,,Claim Management und alternative Streitbeilegung im Bau- und Anlagenvertrag — Teil 1“
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e Untaugliche Beistellungen (z.B. Baugrund, Altbaubestand, Vorleistungen, anderer Unternehmer, Mate-
rialien) und Anordnungen

o Fehlende 6ffentlich-rechtliche Genehmigungen

o Nicht rechtzeitige Beistellungen, Anordnungen und Entscheidungen

e Mangelhafte Koordinierung der Unternehmer

Somit ist in einem Vertrag nach O-Norm B2110 das finanzielle Risiko einer veranderten Leistung aufgrund des
Baugrundes klar dem Auftraggeber als Beisteller des untauglichen ,,Baumaterials* Boden zuzuordnen.

Die durch die Leistungsédnderung verursachten Mehrkosten werden kalkulatorisch der Héhe nach im Zusatzan-
gebot konkretisiert und dem Auftraggeber in Form eines Nachtrages in Rechnung gestellt. Die kalkulatorische
Zusammensetzung der Preise des Zusatzangebots muss auf der dem Vertrag zugrunde liegenden Kalkulation
basieren. Dies bedeutet, es werden nur die in der Auftragskalkulation verwendeten Mittelléhne, Aufwandswerte
sowie Abschreibungs- und Verzinsungssétze angesetzt. Nur so kann man eine Nachvollziehbarkeit der Preise
durch den Auftraggeber sicherstellen. Problematisch wird diese Nachvollziehbarkeit allerdings, wenn génzlich
neue Bauverfahren, welche in der Vertragskalkulation nicht vorkommen, Teil eines Zusatzangebots werden, oder
eine gednderte ehemalige Eigenleistung an einen Nachunternehmer vergeben wird. Zur Bewertung solcher Zu-
satzangebote bleibt dem Bauherrn und seinen Vertretern nur die Mdglichkeit aus eigener Erfahrung abzuschat-
zen, ob die angesetzten Preise realistisch sind oder nicht.

Die Angewohnheit vieler Auftraggeber, mittels pauschaler Abschlage auf vermeintlich tiberzogene Zusatzange-
bote einen ,,marktlblichen* Preis zu erzielen, verstarkt noch um ein weiteres die Tendenz der Auftragnehmer,
ihre Zusatzangebote etwas grofRzugiger zu kalkulieren. In einer solchen Situation, mit aus Unkenntnis pauscha-
lierten Abschlagen, bleibt der ehrliche Auftragnehmer mit seiner nach bestem Wissen und Gewissen erstellten
Nachtragskalkulation auf der Strecke.

5.2. Behandlung im Falle eines Maximalpreisvertrags

Bei nicht zutreffenden Bodenprognosen basieren die furr die Bildung des Maximalpreises verhandelten Preise fur
die Teilleistung der Baugrubensicherung auf nicht zutreffenden Annahmen. Der Maximalpreis wurde zu einem
Zeitpunkt verhandelt, an dem keiner der beiden Vertragspartner Kenntnis ber die wahren Bodenverhéltnisse
hatte. Umsténde, die aufgrund der urspringlichen Planung nicht erkennbar waren, daher in die urspriingliche
Preishildung nicht eingeflossen sind, und in der Folge zu zusétzlichen Leistungen oder Anderungen der Bauaus-
fuhrung fiihren, miissen Einfluss auf die Preisbildung haben.” Eine Bindung des Auftragnehmers an seinen ange-
botenen Maximalpreis kann somit nicht verlangt werden und der Maximalpreis ist der gednderten Leistung an-
zupassen.

Im Sinne der partnerschaftlichen Projektabwicklung hat die Anpassung der Hohe des Maximalpreises unter
Beriicksichtigung folgender Prinzipien zu erfolgen:

. Der Anteil des Gewinns fiir den Maximalpreis-Partner (Generalunternehmer) bleibt in Summe unver-
andert, nur die vereinbarten Prozentsdtze verdndern sich.

. Die zusatzlichen Kosten fur Planung und Ausfiihrung der gednderten Leistung sind dem Maximalpreis
Partner bzw. dessen Nachunternehmer zu vergditen.

. Die bereits erbrachte Leistung flr die Ausfiihrung der halbfertigen Baugrubensicherung sind dem Ma-
ximalpreis-Partner bzw. dessen Nachunternehmern zu vergten.

. Die Méglichkeit durch wirtschaftliche Anderungen, in der Planung oder im Baubetrieb, die Projektge-

samtkosten zu verringern muss auch weiterhin durch das bereits verhandelte Bonus/Malus-System
motiviert werden kénnen.

. Alle Kosten dieser gednderten Leistung werden mittels Belegen dokumentiert und samtliche VVergabe-
ergebnisse sind im Sinne der offenen Projektbuchhaltung fir die Vertragspartner einsehbar. Somit
werden die durch die gednderte Leistung auftretenden Kosten flr den Maximalpreis-Partner zum
durchlaufenden Posten und als ,,Direkte Kosten* abgerechnet.?

Der unveranderte absolute Gewinnanteil des Auftragnehmers widerspricht der Anwendung einer prozentualen
Gewinnvereinbarung wie sie in manchen Maximalpreisvertrdgen angewendet wird. Bei solchen Vereinbarungen
wird der Gewinn des Maximalpreis-Partners (Generalunternehmer) immer prozentual zum abgerechneten Preis
angesetzt. Ein verminderter Gesamtgewinn bei einer Unterschreitung des Maximalpreises wird in diesen Fallen

"vgl. Mantler: ,,Der GMP-Vertrag aus bauvergaberechtlicher Sicht*
8 vgl. Batel: ,,Der Guaranteed Maximum Price Bauvertrag*
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durch ein fir den Maximalpreis-Partner glinstigeres Aufteilungsverhéltnis des Bonus aufgehoben. Nach Mei-
nung der Verfasser entspricht es aber nicht dem partnerschaftlichen Gedanken der Maximalpreismethode, wenn
sich durch eine Veranderung der Geologie der Gesamtgewinnanteil des Auftragnehmers erhéht, was bei Unter-
schreitung des Maximalpreises unweigerlich eine Minimierung des Bonusanteils fur den Auftraggeber zur Folge
hétte.

Zu beachten ist, dass nach Meinung der Verfasser ein solcher Verzicht des Auftragnehmers auf den ihm vertrag-
lich zustehenden prozentualen Gewinn einer veranderten Leistung nicht fiir jegliche Leistungsanderung anzu-
wenden ist. Die Grundidee hinter einer solchen Aufteilung ist, dass der Auftragnehmer nicht zusétzlich daran
profitieren sollte, wenn der Auftraggeber ohne eigenes Verschulden auf schlechten Baugrund trifft. Im Gegen-
satz dazu ist eine Beibehaltung der prozentualen Gewinnvereinbarung fur den Auftragnehmer durchaus ange-
bracht, wenn sich die Leistungsanderung und somit die Erhéhung des Maximalpreises aus einem Wunsch oder
einer Anordnung des Auftraggebers (z.B.: hoherer Ausbaustandard des Bauvorhabens) ergibt. Im Zuge der Pla-
nung und Ausfiihrung tritt also das Abgrenzungsproblem der geschuldeten mehrkostenauslésenden von einer
nicht geschuldeten mehrkostenauslésenden und gleichzeitig den Maximalpreis erhéhenden Leistung auf, wie in
Abbildung 6 dargestellt. Im gegenstandlichen Beispiel handelt es sich um eine geschuldete mehrkostenausldsen-
de Leistungsanderung, die zudem gemaR den angenommenen vertraglichen Vereinbarungen in die Kategorie
»-Maximalpreis-erh6hende Leistungsanderung” fallt.

Maximalpreis-erhohende Leistungsanderung
durch den AN nicht durch den AN
Reduzierter Gewinnaufschlag auf a a Unverénderter Gewinnaufschlag auf
geanderte Positionen = geschuldete Leistung geschuldete Leistung geéanderte Positionen
unveranderter Gesamtgewinn fir AN 4 " N » = erhohter Gesamtgewinn fir AN
Bsp: Anderung der Bsp: Erhohung des Ausbau-
Baugrubensicherung aus standards des Bauvorhabens auf
geologischen Griinden Waunsch des AG

Abbildung 6: Unterschied zwischen geschuldeter und nicht geschuldeter Leistung

Wurde der Gewinnanteil, fir den MP-Partner als pauschale Gewinnvereinbarung getroffen, so tritt diese Proble-
matik nicht auf und die kalkulatorische Behandlung des angepassten Maximalpreises kann wie in 5.2.2 darge-
stellt abgehandelt werden.

5.2.1. Anpassung des MP bei prozentualer Gewinnvereinbarung

Die Kalkulation flr das Projekt mittels prozentualer Gewinnvereinbarung ergibt bei der urspriinglich geplanten
Version mit Tragerbohlwand einen Preis von 13.208.018,50 €°. fiir das gesamte Projekt. In diesem Preis sind alle
Planungs- sowie Nachunternehmerkosten inbegriffen. Bei 2,0 % Gewinnaufschlag sind in den 13.208.018,50 €
die in Tabelle 2 dargestellten Gewinnsummen einkalkuliert.

Ermittlung der Gewinnanteile:

Gewinn
fir die Kostenarten Lohn, Material, Geréte

dor '-Ohni. 7.120.000,00
Gewinn 2,00% Angebotssumme |Material: 3.330.000,00
Summe: 2,00% Gerate: 1.090.000,00,
Umrechnung auf Herstellkosten  (2*1)/(100-2,0)= 2,0408 von Summe 11.540.000,00 235.510,20,
Gewinn
fur die Kostenart Fremdleistung

der
Gewinn 2,00% Angebotssumme
Summe: 2,00% Fremd.: 1.650.000,00
Umrechnung auf Herstellkosten  (2,0*1)/(100-2,0)= 2,0408 von Summe 1.650.000,00 33.673,47
Gesamtgewinn fir MP-Partner 269.183,67

Tabelle 2: Gewinnanteile fiir den Auftragnehmer bei Ausfuhrung mit Trégerbohlwand

Bei standardmaRiger Anwendung der Kalkulation mittels prozentualem Gewinnaufschlag auf die gednderte
Leistung einer Baugrubensicherung mit Spundwand wiirde sich der Preis von 13.359.366,26 € fir das Gesamt-
projekt ergeben und somit um 151.347,76 € Uber dem Preis aus der Vertragskalkulation liegen. Der dabei dem
Auftragnehmer angerechnete Anteil an Gewinn (siehe Tabelle 3) liegt (iber dem fiir ihn vorgesehenen Gewinn

® exemplarischer Preis
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aus der Vertragskalkulation. Eine solche einseitige Erhéhung des Gewinns aufgrund eines gestiegenen Gesamt-
preises kann nach Meinung der Verfasser nicht im Sinne einer partnerschaftlichen Projektabwicklung liegen.

Ermittlung der Gewinnanteile:

Gewinn
fur die Kostenarten Lohn, Material, Gerate

dor '-Ohni_ 7.172.938,95
Gewinn 2,00% Angebotssumme |Material: 3.330.000,00)
Summe: 2,00% Gerate: 1.090.000,00
Umrechnung auf Herstellkosten  (2*1)/(100-2)= 2,0408 von Summe 11.592.938,95 236.590,59
Gewinn
fur die Kostenart Fremdleistung

) der

Gewinn 2,00% Angebotssumme
Summe: 2,00% Fremdl.: 1.748.241,92
Umrechnung auf Herstellkosten  (2*1)/(100-2)= 2,0408 von Summe 1.748.241,92 35.678,41]
Gesamtgewinn fir MP-Partner 272.269,00

Tabelle 3: Gewinnanteile fiir den Auftragnehmer bei Ausfiihrung mit Spundwand

Die im Beispiel errechnete Differenz der Gewinne des Unternehmers mag zwar marginal erscheinen, kann aber
bei entsprechender ProjektgréRe und Anderungsumfang schnell betrachtliche Summen erreichen. Um einer sol-
chen einseitigen Vorteilnahme des Auftragnehmers aufgrund des schlechteren Baugrunds entgegenzusteuern
missen die Gewinne nicht prozentual, sondern absolut betrachtet werden. Dies unterstreicht auch der in
Abbildung 6 dargestellte Unterschied zwischen einer geschuldeten mehrkostenauslésenden und nicht geschulde-
ten mehrkostenauslésenden Leisstungsanderung.

Nicht zu unterschétzen ist in einem solchen Fall die psychologische Wirkung des Verzichts auf einen héheren
Gewinn durch den Auftragnehmer zugunsten einer fairen Partnerschaft mit dem Auftraggeber.

Die absolute Betrachtung der Gewinne benétigt eine gesonderte Untersuchung der durch die Leistungsanderung
betroffenen Positionen. In einem ersten Schritt muss der Gewinnanteil (G;) der urspriinglich geplanten Positio-
nen (P,) errechnet werden. Im Anschluss daran missen die Preise der im Zuge der Leistungsdnderung entstande-
nen ,,neuen” Positionen ohne einen Gewinnanteil errechnet werden (P,). Auf diese errechneten Preise wird dann
der ehemalige Gewinnanteil aus der urspriinglichen Position aufgeschlagen (G;+P,). Die Differenz zwischen den
beiden Gesamtsummen (G;+P,) und (G,+P,) stellt somit einen anteiligen Gewinnverzicht des Auftragnehmers
zugunsten einer fairen Partnerschaft mit dem Auftraggeber dar.

nverzicht durch AN

Gewinn (G,)
/V <20%
Gewinn (Gy

=20%

o Einheits- Eljheffs-
Einheits- preise der prelyg/ der
preise der Lheuen* Lneflen”

.alten” Leistung Lejpiyng
Leistung ohne hni

ohne Gewinn ewi

Gewinn (P2) (P2)

(P1)

Abbildung 7: Zusammensetzung des neuen Preises (G1+P2) bei einer geschuldeten mehrkostenausldsenden und Maximal-
preis-erhdhenden Leistungsanderung

Besonders beachtet werden muss, wenn sich aufgrund der Leistungsanderung die Baustellengemeinkosten
(BGK) verandern. In diesem Fall missen die Baustellengemeinkosten in folgende drei Teile aufgespaltet wer-
den:

e die durch die Leistungsanderung nicht betroffenen Teile der BGK
e die aufgrund der Leistungsédnderung wegfallenden BGK,
e die aufgrund der Leistungsédnderung neu hinzugekommenen BGK,

Die nicht betroffenen Teile der BGK (BGKg) werden unverdndert mit dem prozentualen Gewinnaufschlag (Go)
aus der Vertragskalkulation versehen und benétigen somit keine gesonderte Betrachtung. Der Gewinnanteil (G;)
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in den wegfallenden Teilen der BGK (BGK,) wird mit den Zuschlagsétzen aus der Vertragskalkulation errech-
net. Die neu hinzugekommenen BGK; werden ohne den Gewinnzuschlag neu kalkuliert und werden um den
Gewinnanteil (G;) aus den wegfallenden BGK (BGK}) erhoht.

Diese Behandlung der bei einer Kalkulation iber die Angebotssumme enthaltenen Gewinnanteile sorgt dafiir,
dass sich der Maximalpreis nur um die zusétzlichen Kosten aufgrund der geschuldeten mehrkostenausldsenden
Leistungsénderung anhebt. Diese Anhebung des Maximalpreises lasst somit dem Auftragnehmer auch weiterhin
die Mdoglichkeit mittels sinnvoller Einsparungen und technischer Innovationen unter dem Maximalpreis das
Projekt abzuschlieRen und von einem Bonus zu profitieren.

=~
Gewinn (G;)
=20%
Neu hinzu-
gekommene
BGK
(BGKy)
§ > Gesamt
2
Gewinn (G1) 0 BGK
- =2,0% -1 ~ Gewinn (Go)
Gewinn (Go) =20%
=20%
Neu hinzu-
Unveréanderte Wegézll;nde gekommene Unveréanderte
BGK (BGKy) BGK BGK
(BGKy) ! (Beka) (BGKy)
—/

Abbildung 8 Zusammensetzung der BGK bei einer geschuldeten mehrkostenauslésenden und Maximalpreis-erh6henden
Leistungsanderung

5.2.2. Anpassung des MP bei pauschaler Gewinnvereinbarung

Bei einem Maximalpreisvertrag mit einer pauschalen Gewinnvereinbarung als Teil der Vergiitung gestaltet sich
die kalkulatorische Behandlung einer Leistungsédnderung wesentlich einfacher als bei der in 5.2.1 beschriebenen
prozentualen Gewinnvereinbarung.

Da die pauschale Gewinnvereinbarung dem Maximalpreis Partner bei erfolgreicher Abwicklung a priori einen
fixen Gewinnanteil zusichert, veradndert auch eine Leistungsanderung mit einem erhéhten Maximalpreis den
Gewinn fiir den Auftragnehmer nicht. Die aufgrund der beschriebenen Verénderung der Geologie anfallenden
Kosten werden vom Maximalpreis Partner als durchlaufende Posten behandelt und als ,,direkte Kosten* abge-
rechnet.

Ob eine solche unverdnderte Gewinnsumme auch bei einer nicht geschuldeten mehrkostenausldsenden Leis-
tungsénderung (z.B.: hoherer Ausbaustandard) gerechtfertigt ist, bleibt diskussionswiirdig.
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6. Fazit

Die Maximalpreismethode bietet im Gegensatz zur herkémmlichen Projektabwicklung (z.B. mit EHP-Vertrag)
vielfaltige Mdglichkeiten, das Projekt im Sinne einer Partnerschaft zwischen Auftraggeber und Auftragnehmer
gestalterisch, technisch und wirtschaftlich zu optimieren. Eine flexible Vertragsgestaltung in Verbindung mit
einer notwendigen Kostentransparenz vereinfacht das Nachtragswesen und erhéht den Projekterfolg fur beide
Vertragspartner sowohl wirtschaftlich (Anreizmechanismen) als auch zwischenmenschlich (Konfliktpréavention).

Die Tatsache, dass ein Bonusanteil den Gewinn bei Unterschreitung des Maximalpreises Uberproportional erhoht
(vgl. Abbildung 9), stellt rein wirtschaftlich gesehen einen zentralen Anreiz fiir den Auftragnehmer dar. Der
Auftraggeber profitiert auf der wirtschaftlichen Ebene in erster Linie von einer frilhen Kostensicherheit, was
nicht zuletzt auch einen ,,Bonus* in der Finanzierung des Projektes ausmachen konnte.

140.000,00

120.000,00 -
100.000,00 -
80.000,00

60.000,00

40.000,00 \

Gewinn Auftragnehmer [€]
Bonus

20.000,00 -

MP-Unterschreitung [%)]
0,00

17% 12% 6% 1% 0%

Abbildung 9: Beispielhafter Gesamtgewinn in Abhéngigkeit von der Hohe der Unter-/Uberschreitung des Maximalpreises
bzw. der Auftragssumme unter Annahme eines kalkulatorischen Gewinnaufschlages von 4% und einer Bo-
nusaufteilung nach variablem Schlissel

MP-Vertrag = = = Herkémmlicher Vertrag (EHP) ‘

Die Bonus/Malus-Aufteilungs- und Maximalpreisanpassungsmechanismen stellen im Zuge der Projektabwick-
lung mit Maximalpreismethode eine besondere Herausforderung dar und bediirfen klarer vertraglicher Vereinba-
rungen.

Die vorangegangen Betrachtungen im Beispiel unterstreichen, dass bei Anwendung eines Maximalpreisvertrages
zwischen den Vertragspartnern Kategorien von Maximalpreis-erhdhenden Projektanderungen definiert werden
missen. Dabei ist zusétzlich zwischen geschuldeten und nicht geschuldeten, aber mehrkostenverursachenden
Projektanderungen zu unterscheiden (siehe Abbildung 6).

Die Anpassung des Maximalpreises im Falle einer Maximalpreis-erhthenden Projektadnderung sowie der Um-
gang mit dem Wagnis- und Gewinnaufschlag des Auftragnehmers sollten ebenfalls vertraglich vereinbart wer-
den. Die im Beispiel beschriebene Behandlung des Wagnis- und Gewinnaufschlages des Auftragnehmers stellt
eine Mdglichkeit im Sinne der partnerschaftlichen Projektabwicklung bei der Maximalpreismethode zur fairen
Verteilung des finanziellen Risikos aus einer geschuldeten mehrkostenausldsenden Leistungsédnderung dar.
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