Vorwort

Bauunternehmer stehen in den letzten Jahren vor besonderen Herausforderungen. Sie miissen
ihre Unternehmen bereits durch das 11. Jahr einer Rezession fiihren. Die Rezession verdndert
das Klima auf den Baustellen und in den Bauunternehmen. Das ,reine Bauen" rickt in den
Hintergrund und der Bauunternehmer muss sich zunehmend mit Fragen aus den Bereichen
Recht, Betriebswirtschaft, Finanzierung, Unternehmensfihrung in der Krise, Beschaftigung
auslandischer Arbeitnehmer und anderen Themen beschéftigen.

Will er in diesem schwierigen Umfeld bestehen, muss er sich in diesen und anderen Bereichen
auBerhalb der reinen Ingenieurskunst zumindest so sicher bewegen koénnen, dass er entspre-
chendes Problembewusstsein entwickelt, um rechtzeitig Risiken zu erkennen und zu vermei-
den. Finanzielle Reserven zur Absicherung derartiger Risiken, die in der Vergangenheit be-
standen haben mogen, durften im Wesentlichen bei den allermeisten Unternehmen nicht
mehr vorhanden sein.

Das Buch wendet sich insbesondere an mittelstindische Bauunternehmer und hilft, das Prob-
lembewusstsein und die Grundlagenkenntnisse in Bereichen zu entwickeln, die zunehmend in
den Vordergrund riicken.

Dieses Ziel soll dadurch erreicht werden, dass in den einschldgigen Bereichen aufgrund der
langjdhrigen Erfahrung der Verfasser exemplarisch immer wiederkehrende Problemkonstella-
tionen aufbereitet und Losungsansatze aufgezeigt werden.

Die einzelnen Beitrige haben keinen Anspruch auf Vollstindigkeit, geht es doch auch darum,
den Umfang des Buches nicht ausufern zu lassen, um in einfachen versténdlichen Worten ein
praxisnahes Werk entstehen zu lassen.

Stuttgart, im Marz 2005 Dr. Wolfgang Breyer
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Aufklarungsgespréch, als hier eben auch zusatzlich noch tber den Preis verhandelt wird. An-
sonsten gilt alles was bereits Uber das Aufkldarungsgespréch erldutert wurde.

3.4.3 Die Ausfiithrungsphase

3.4.3.1 Arbeitsvorbereitung

Je nach der GroBe der Projekte betreut ein Bauleiter bzw. Projektleiter in einem mittelstandi-
schen Unternehmen (iblicherweise zwei bis sechs Bauvorhaben gleichzeitig und verantwortet
entsprechend einen Umsatz von 2 bis 5 Millionen EUR pro Jahr. Nicht immer steht ihm fiir die
Arbeitsvorbereitung eine zentrale Serviceabteilung zur Verfligung. So ist es nicht ungewdhn-
lich, wenn sich ein Teufelskreis auftut aus Problembewdltigung in Folge ungentigender Ar-
beitsvorbereitung bei der laufenden Baustelle, daraus enorme Zeitbelastung fir den Bauleiter
und daraus in der Konsequenz keine Zeit fiir die Vorbereitung der nachsten Baustelle. Das
Ergebnis sind: ein stets gehetzter Bauleiter, teure Pannen im Bauausfiihrungsprozess, unzu-
friedene Kunden und ein schlechtes Baustellenergebnis. Diesem Teufelskreis begegnen wir in
schoner RegelméaRigkeit bei vielen Jungbauleitern und doch immer noch vereinzelt bei den
+Alten Hasen".

Wer sich mit den Prozessen einer Organisation auseinander setzt, weil3, wie wichtig es ist, den
GrofRteil der Energie in die Planung und Vorbereitung eines Projekts zu legen und sie eben
nicht, wie so haufig zu beobachten, zur Ldsung des selbst verursachten Chaos in Folge der
fehlenden oder schlechten Arbeitsvorbereitung investieren zu mussen. Jeder in der Vorberei-
tung eingesparte Euro wird spater mit Zins und Zinseszins nachbezahlt. Das gilt Gbrigens nicht
nur fiir die Bauindustrie sondern fiir praktisch jeden Produktions- und Serviceprozess. Natiir-
lich macht es bei einem Betrieb mit zwei Bauleitern keinen Sinn die Arbeitsvorbereitung ar-
beitsteilig zu organisieren. Auch der grofe mittelstdndische Baubetrieb mit Giberwiegend klei-
nen Baustellen von 20 bis 200.000 EUR und weitestgehend standardisierten Arbeitsabldufen
wird unter Umstdnden die Nachteile der zusatzlichen Schnittstelle hoher bewerten und die
Arbeitsvorbereitung durch den Bauleiter in Personalunion organisieren. Entscheidend fiir den
Erfolg eines Unternehmens ist, dass sich die gesamte Fiihrungsmannschaft der hohen Prioritét
einer perfekten Arbeitsvorbereitung bewusst ist und fiir diese Aufgabe die erfahrensten Mit-
arbeiter mit ausreichendem Zeitrahmen zur Verfiigung stehen.

Doch was gehort zu einer guten Arbeitsvorbereitung auBer der Erkenntnis, dass sie gleichsam
~kriegsentscheidend” fiir den Erfolg einer Baustelle ist? Die nachfolgende Tabelle soll dazu
dienen die wesentlichen Inhalte einer guten Arbeitsvorbereitung aufzulisten.

Tabelle 3-6 Arbeitsvorbereitung

Themen MaBnahmen

Auftragskalkulation Alle Veranderungen aus der Vertragsverhandiung werden in die Angebots-
kalkulation eingearbeitet

o Uberarbeitung Einheitspreise der Teilleistungen

o Uberarbeitung Kostenstruktur

o Uberarbeitung Leistungsansitze, Leistungsvorgaben




Themen

MafBnahmen

Vertragsanalyse

Ermitteln des Bausolls fur alle zukiinftigen Detailabléufe:
e Ermitteln der Teilleistungen aus Pauschalen

* Materialspezifikationen

e Massenermittlung

e Terminabldufe, Vertragstermine, kritische Wege

e Festlegen des notwendigen Berichtswesens

Chancen und Risikoanalyse aller Teile und Passagen des Bauvertrags und
daraus:

o Eindeutigkeit der Baubeschreibung

Massenrisiken, Massenchancen

Verfahrensrisiken, Verfahrenschancen

Terminrisiken, Terminchancen

Baugrundrisiken, Baugrundchancen

Spartenrisiken, Chancen

Genehmigungsrisiko, Chancen

Nachbarschaftsrisiken, Chancen

Chancen und Risiken aus Materialspezifikationen

Festlegen der Risikovermeidungsstrategien- und MaBnahmen
e Ermittlung der méglichen Nachtragschancen

Baupartner

Ermitteln der Vertreter des Auftraggebers und seiner Erfillungsgehilfen

« Informationen iiber die handelnden Personen, friihere Erfahrungen, Eigen-

heiten
e Wer sind die Entscheider, Befugnisse?
o Wer sind die Meinungsbilder, Befugnisse?

ARGE-Partner

Vorbereitung der Konstituierenden ARGE-Sitzung (soweit noch nicht in der
Bietergemeinschaftsvereinbarung festgelegt)

¢ Ziele des Unternehmens zur ARGE-Form

¢ Ziele des Unternehmens zum ARGE-Vertrag

o Ziele des Unternehmens zur Geschaftsfiihrung

o Ziele des Unternehmens zu den Verrechnungssdtzen

» Ziele des Unternehmens zur Beistellung

Einladung zur Konstituierenden ARGE-Sitzung (Kfm. Geschaftsfihrung)
Umsetzung der Unternehmensziele zur ARGE

Verhandlung ARGE-Vertrag

Regelung zur Geschiftsfihrung, Verrechnungssatzen

Konten, Vollmachten, Biirgschaften, Unterblrgschaften
Beistellungen, Satze, Qualitatsniveau der Beistellungen

Technische Bearbeitung, Einkauf, Buchhaltung,

Korrespondenz, Dokumentenmanagement, Vollmachten
Besprechungszyklen, Jour Fixe

Nachtragsmanagement

Ermittlung aller potenziellen Nachtragschancen

e Listung der Chancen und Risiken

» Definition der notwendigen Anspruchsgrundlagen
s Festlegung des erforderlichen Berichtswesens

» Festlegung der notwendigen MaBnahmen

Berichtswesen

Festlegen des erforderlichen und notwendigen Berichtswesens, IT Unter-
stiitzung

o Tagesberichte, Abgabetermine, Unterschriften

Korrespondenz, Verteiler, EDV-Plattform

Genehmigungen, Freigaben

Pléne, Verteiler, Pruflauf, Freigaben

Archivierung Dokumente ggf. digital




Themen

MaBnahmen

Terminmanagement

Analyse und Ausarbeitung der Terminplane
o Vertragsterminplan, Terminkontrollsystem
o Bauablaufplan, Feinterminpldne, Kontrollsystem

Fakturierung

Ermittlung der vertraglich vereinbarten Rechnungslegungsvorschriften
o Rechnungsform, Anzahl Kopien, Priflauf

e Rechnungslegungsfristen, Zahlungsfristen

o AufmaRvorschriften, Form, Priiflauf, Termine

o Erforderliche Nachweise, Bescheinigungen,

o Burgschaften, Termine

Baustellencontrolling

Entscheidung iiber Datenerfassung auf der Baustelle oder im Unternehmen
e Aufbau Budget auf Basis Kalkulation

e Einrichtung Baustelle im Controllingsystem

* Festlegung Belegfluss, Termine

* RegelmaRige Auswertung Soll-Ist-Vergleich

» Bei ARGEN-Einbindung ARGE-Buchhaltung

Technische
Arbeitsvorbereitung

Entscheidung zur Verfahrenstechnik auf der Basis von:
Vertragsanalyse

Chancen Risiko Analyse
Wirtschaftlichkeitsrechnung
Unternehmenserfahrung

Vorstatik, Massenermittiung

Einkauf von Material und Nachunternehmer

¢ Ausschreibung Nachunternehmer

e Ausschreibung Schalung, Geruste, Hebezeuge

» Ausschreibung Stahl, Beton, Fugenbander, Einbauteile usw..
L]

L]

Verhandlung Lieferanten und Nachunternehmer
Vergabe Lieferanten und Nachunternehmer
Baustelleneinrichtung
e Baustelleneinrichtungspldne, Biro, Gerdtestandorte,
Strom, Wasser, Telekom,
Kranstandorte, Autokranstandorte
Leitungsplane, Nachbarbebauung, Beweissicherung
Logistik, Zufahrten, Standpldtze, Lagerplatze
Vermessung, Hauptachsen, Sicherung
Tiefbauarbeiten
s Abbruchkonzepte, Abbruchstatik, Genehmigungen
¢ Erdarbeiten, Aushubpldne, Rampen, Deponie
¢ Kontaminationen, Analyse, Entsorgungswege
e Baugrubensicherung, Griindung, Bodenverbesserung
e Wasserhaltung, Vorflut, Genehmigung
Ingenieurbauarbeiten
Schalpléne, Gertste,
Vorschubkonzepte, Einschwimmkonzepte
Hebezeuge, Pumpenstandorte
Betonrezepturen, Priifzeugnisse, Eignungspriifungen
Planung Fertigteillogistik

Qualitatssicherung

Ausarbeitung des Qualitatssicherungsplans

¢ Ausarbeiten Arbeitsanweisungen fiir alle Gewerke

e Festlegung Prifpunkte und Prifroutinen

e Einrichtung Mess- und Regeltechnik, Dokumentation




Selbstverstindlich kann diese Liste nur eine Orientierung sein und kann keinen Anspruch auf
Vollstandigkeit erheben. Trotzdem wird an der Fiille der angesprochenen Themen sofort klar,
dass Arbeitsvorbereitung keine Kleinigkeit ist, die ein Jungbauleiter mal eben so nebenbei
erledigt. Hier sind Profis mit langjahriger Erfahrung gefragt. Die wichtigste Aufgabe fiir die
Unternehmensleitung ist es daftir zu sorgen, dass diese fiir das Baustellenergebnis kriegsent-
scheidende Aufgabe rechtzeitig und professionell erledigt wird.

3.4.3.2 Nachtragsmanagement

Beinahe zehn Jahre Rezession in der deutschen Bauindustrie haben den Baumarkt zum ein-
deutigen Kiufermarkt werden lassen. Das heifit immer weniger Auftraggebern stehen immer
noch zu viele Unternehmen gegeniiber. Die Folgen sind ein Verfall der Preise und was noch
viel schlimmer ist, ein Verfall der Sitten am Bau. Die Bauherren versuchen zunehmend massiv
durch immer umfangreichere und ausgefeiltere Vertrage die klassischen Bauherrenrisiken zu
Lasten der Auftragnehmer zu verschieben. Die Auftragnehmer versuchen durch aggressives
Nachtragsmanagement ihre nicht auskémmlichen Preise auf ein einigermaBen ertragliches
Niveau zu heben und hoffen damit am Ende doch noch mit einem positiven Ergebnis aus dem
Auftrag heraus zu kommen. Wer da kein professionelles Nachtragsmanagement betreibt,
wird Geld verlieren, das er beim heutigen Preisniveau dringend braucht oder er wird durch
unprofessionelle Mehrkostenforderungen das Klima auf der Baustelle so vergiften, dass an
eine verniinftige Zusammenarbeit nicht mehr zu denken ist. Im schlimmsten Fall heifit es
dann: Geld verloren und Kunden verloren!

Um das zu verhindern, gilt es ein professionelles Nachtragsmanagement einzurichten, das
darauf ausgerichtet ist alle Nachtragschancen zu wahren, sie aber so zu platzieren, dass der
Auftraggeber sich zu keinem Zeitpunkt Ubervorteilt fihlt. Das heiBt, neben den Fragen von
Anspruchsgrundlage und Anspruchshohe gilt es stets auch im Auge zu behalten, ob ein Erfiil-
lungsgehilfe des Bauherrn durch Form oder Inhalt der Mehrkostenanmeldung gegeniiber dem
Bauherrn in ein nachteiliges Licht kommen konnte. Hier heiBt es nicht auf die Mehrkosten-
anmeldung und auf die Durchsetzung des Nachtrags zu verzichten, sondern sie gegebenen-
falls so mit den potenziell betroffenen Erfullungsgehilfen des Auftraggebers vor zu bespre-
chen und eventuell auch noch zu verifizieren, dass diese mit Form und Inhalt einigermafen
leben kénnen, ohne sich beim Auftraggeber dabei bis auf die Knochen zu blamieren.

Hier ist also Fingerspitzengefihl gefragt, ohne das eigentliche Ziel der Mehrkostenanmeldung
aus den Augen zu verlieren. Ein Baugrundsachverstdndiger wird, um den Aufbau des Bau-
grundes zu erkunden, nur eine wirtschaftlich vertretbare und damit endliche Anzahl von Auf-
schlussbohrungen durchfiihren und auswerten kdnnen. Seine Beurteilung des Baugrundes
kann sich letztendlich exakt nur auf diejenigen Punkte beziehen, die im Zuge der Baugrund-
erkundung erbohrt worden sind. Beziiglich der Flachen zwischen den Bohrungen wird sich ein
erfahrener Baugrundsachverstandiger immer nur mit Einschrankungen &uBern, denn hier kann
er ja nur von den Ergebnissen weniger Aufschlussbohrungen auf das groRe Bodenvolumen
dazwischen extrapolieren.

Nachdem man vor Uberraschungen im Baugrund nie sicher sein kann, ist es fir den Bau-
grundsachverstandigen auch kein Problem, wenn sich spéter herausstellt, dass in einem Feld
zwischen zwei Bohrungen ein anderer Baugrund festgestellt wird, als infolge der Extrapolation
der Ergebnisse der Aufschlussbohrungen zu erwarten war. In diesem Fall wird es fiir den Bau-
grundsachverstandigen auch in der Regel nicht zum Problem, wenn daraus Mehrkosten fiir
Bodenaustausch, Bodenverbesserung oder Dekontamination anfallen. Der gleiche Baugrund-
sachverstandige hat aber sofort ein gewaltiges Problem und wird sich entsprechend zu vertei-



digen versuchen, wenn das ausfithrende Bauunternehmen unmittelbar neben einer Bohrung
aus dem Baugrunderkundungsprogramm véllig andere Baugrundverhaltnisse glaubt festge-
stellt zu haben. Natirlich gibt es hier Variationen zum Thema, wenn der Baugrundsachver-
stindige die Abweichungen im maRgeblichen Feld infolge einer logischen Interpretation der
Bohrergebnisse und auf Grund seiner Erfahrung hitte erkennen mussen. Das heift, bei jedem
Nachtrag empfiehlt es sich im Hinblick auf seine spatere Durchsetzbarkeit die Position der von
einem Nachtrag tangierten Erfiillungsgehilfen des Bauherren im Auge zu behalten.

Ein weiterer wichtiger Aspekt im Bereich des Nachtragsmanagements ist die Sensibilisierung
und Vorbereitung der gesamten Baustellenmannschaft fiir die Notwendigkeit einer perfekten
Dokumentation. Nichts ist drgerlicher als Anspruchsgrundlage und Anspruchshéhe infolge
eines unprofessionellen Berichtswesens nicht oder nicht ausreichend durchsetzen zu konnen.
Eine logische und saubere Begriindung einer Mehrkostenanmeldung und des darauf folgen-
den Nachtragsangebots mit Bezug zur Urkalkulation, einer sauberen und logisch nachvoll-
ziehbaren Nachtragskalkulation, perfekten Feinterminpldnen und einer erdriickenden Flut von
Einzelnachweisen nimmt dem Auftraggeber die Chance, den Nachtrag vorschnell in die Ecke
von unseridser Abzockerei zu stellen. Der Eindruck von Professionalitit wird noch verstarkt,
wenn alle Aktivititen des AN nicht nur logisch und sauber, sondern auch noch zeitnah beim
AG eingehen. Dies ist der beste Schutz, um zu verhindern, dass der Nachtrag bis weit ber
das Baustellen Ende hinaus verschleppt wird.

Als Anregung fiir eine Checkliste zum Nachtragsmanagement kann die nachfolgende Tabelle
dienen. Die Tabelle kann dabei keinen Anspruch auf Vollstandigkeit erheben.

Tabelle 3-7 Nachtragsmanagement

Nachtragsmanagement

Ermittlung der potentiellen Abbruch, Abweichungen vom Bausoll

Nachtragschancen auf der e Strukturen des Gebaudes

Basis von e Materialien, Asbest,

e Vertrag e Leitungen, Kandle

o Arbeitsvorbereitung Baugrund, Abweichungen vom Baugrundgutachten

e Erfahrung e Bodenklassen, Schichtaufbau

e Kenntnis der Vertrags- ¢ Bodenmechanische Eigenschaften, Tragfahigkeit, Steifigkeit
partner ¢ Kontaminationen, Baugrund, Wasser

e Chancen/Risikoanalyse Vertraglich geschuldete bauseitige Leistungen, verspétete Lieferung

e Qualitatssicherung ¢ Ausfihrungsunterlagen, Plane, Gutachten, Beweissicherung

e Hauptachsen, Strom, Wasser, Zufahrt

¢ Baugenehmigung, nachbarschaftliche Genehmigung

Massenmehrung/Minderung (VOB/B § 2 Nr.3)

e Massenmehrung/ Minderung der Teilleistung

e Ausgleich durch andere Teilleistungen

Pauschalen

o Anderung der Grundlage der Preisermittlung (VOB/B § 2 Nr. 7 mit Nr. 5)
- Gebdudegeometrie
- Nachbarschaftsverhiltnisse

e Erhebliche Abweichung der Massen VOB/B § 2 Nr. 7 mit § 242 BGB

Bauentwurfsdnderungen VOB/B § 2 Nr. 5

e Widerspriiche in der Leistungsbeschreibung

¢ Anordnungen des Bauherrn

e Vom Bauherrn gestellte Materialien erfillen nicht die zugesicherten
Eigenschaften




Nachtragsmanagement

Zusétzliche Leistungen VOB/B § 2 Nr. 6, VOB/B § 2 Nr. 9

e Anordnungen des Bauherrn

Gestorter Bauablauf

Fehlende Vorleistung der Erfiillungsgehilfen des Auftraggebers

Fehlende Entscheidungen des Auftraggebers

Fehlende Genehmigungen, Freigaben

Behinderungen durch Vorunternehmer

Insgesamt gestorter Bauablauf aus Mehrfachbehinderungen

Gemeinkosten aus gestortem Bauablauf

Identifikation und Minderung | Formale Risiken

von Nachtragsrisiken e Mehrkostenanmeldung nicht rechtzeitig, unvollstandig, fehlerhaft

o Fehlerhafte Nachweise fur Mehrkostenermittlung,

e Ungiinstige Urkalkulation

e Fehlende/ungeniigende Dokumentation der Anspruchsgrundlagen

Emotionale Risiken

e Mehrkostenanmeldung dokumentiert die Fehler von Erflllungsgehilfen
des AG

e Mehrkostenanmeldung kommt tberraschend fir den AG

o Mehrkostenanmeldung ist aggressiv formuliert

e Anspruchsgrundlage ist nicht einsichtig/unlogisch formuliert

Faktische Risiken

e Verspitete Vorleistungen des AN behindern Vorleistungen des AG

o Mangelhafte Leistungen AN beeinflussen Vorleistungen AG

o Behinderungen kommen nicht aus der unmittelbaren Sphére des AG

o Eigene Qualitditsmangel, Terminméangel

Vorbereitung der Anspruchs- | gereitstellung der Standardmusterschreiben

grundlagen
Festlegung des erforderlichen | Klare Aufgabenverteilung
Berichtswesens ¢ Definition Berichtsform und Mindestinhalte

¢ Definition Aufgaben, Kundenbetreuung

o Checkliste der baustellenspezifischen potentiellen Nachtragschancen
Festlegung der notwendigen | Qualititssicherung

MafBnahmen o Ausfiihrungsqualitét

Terminmanagement

Kontrolle Berichtswesen

Nachtragsverfolgung

Gesprachsvorbereitung

3.4.3.3 Abrechnung

Es ist in der Regel relativ einfach regelmaRig die Abschlagsrechnung zu schreiben, wenn die
Vorleistung durch den Bauleiter vorliegt. An dieser Vorleistung, an den Aufmafen, den Mas-
senvordersdtzen und den in vielen Féllen notwendigen Unterschriften des Auftraggebers fehlt
es dann haufig und damit rutscht so mancher Rechnungslegungstermin immer weiter nach
hinten. Hier gilt es anzusetzen durch ein striktes Regime, das fixe Rechnungslegungs- und
AufmaBtermine erzwingt. Apropos fixe Rechnungslegungstermine. Die VOB/B § 16 Nr. 1 gibt
keine Zeitabstdnde vor, sondern fordert lediglich moglich kurze Zeitabstande flr die Rech-
nungslegung; das heifit, soweit vertraglich nichts anderes vereinbart wurde, ist ein wochentli-
cher Rechnungslegungstermin vom AG nicht zu beanstanden. Ein Blick auf die Liquiditatsbin-
dung in Folge ldngerer Rechnungslegungsabstinde zeigt, dass sich die Muhe bei den fir
Bauunternehmen tblichen niedrigen Liquiditatsspielrdumen lohnt.



5 Die Durchfiihrung des Bauvertrages

Rechtsanwalt Dr. Wolfgang Breyer, Stuttgart

5.1 Einleitung

Nach der Lektlire des vorangehenden Kapitels weil der Leser nunmehr, wie ein Vertrag zu-
stande kommt. In diesem Kapitel geht es um dessen Durchfihrung, mit anderen Worten, um
die Erfullung der von beiden (oder mehreren) Vertragspartnern eingegangenen gegenseitigen
Verpflichtungen.

Der Aufbau des nachfolgenden Beitrags orientiert sich an der Gliederung der VOB/B. Dies
insbesondere deshalb, weil die VOB/B ein speziell auf die Bediirfnisse am Bau zugeschnittenes
Regelwerk darstellt, das die Chronologie eines Bauvorhabens in seiner Systematik widerspie-
gelt. Viele Regelungen der VOB/B strahlen im Ubrigen auch auf den BGB-Werkvertrag aus.

Die regelméaBige und wiederkehrende Lektlre der VOB/B sei schon an dieser Stelle warms-
tens empfohlen, denn sie ist fiir den juristischen Laien Giberaus hilfreich und kann dazu beitra-
gen, mit immer wiederkehrenden Phrasen, geboren aus juristischem Halbwissen, aufzurdu-
men. Dabei werden der VOB/B Inhalte angedichtet, die dort nicht beschrieben sind.

Weder durch dieses Kapitel noch durch die anderen Beitrage dieses Handbuches soll der Leser
zu einem entsprechenden Fachmann ausgebildet werden. Die Fehler, die schmerzen und
richtig Geld kosten, ergeben sich zumeist aus Unkenntnis der einfachsten Regelungen im
privaten Baurecht. Ziel ist es, die wesentlichen rechtlichen Grundziige im Rahmen der Bauaus-
fuhrung unter exemplarischer Darstellung einiger immer wiederkehrender Problemkonstellati-
onen darzulegen und Problembewusstsein zu erzeugen. Dieser Beitrag ist kein VOB-
Kommentar und soll auch keiner sein. Es soll lediglich erreicht werden, dass bestimmte Rege-
lungen im Zusammenhang gesehen und erkannt werden und auf diesem Weg ein ,Judiz"
entwickelt wird. Dadurch kénnen Probleme frihzeitig erkannt und entsprechende MafRnah-
men eingeleitet werden.

Die nachfolgenden Zeilen tragen die Hoffnung in sich, dem Leser dabei zu helfen, sich in den
Zeiten der Streitkultur (oder auch kiirzlich gehort als |, positive Streitkultur” — im Ubrigen
ebenso ein Unwort wie etwa ,Gewinnwarnung") gegen damit einhergehende Unwegbarkei-
ten zu wappnen.

In diesem Sinne.

5.2 Das Bau-Soll

Bau-Soll und Bau-Ist - diese beiden Begriffe bestimmen maBgeblich die Geschicke im Rahmen
eines Bauvorhabens. Bei nur wenigen Bauvorhaben dirften Bau-Soll und Bau-Ist deckungs-
gleich sein. In der Regel gibt es Abweichungen oder, negativ formuliert, Stérungen im Bau-
verlauf, weil eben Bau-Soll und Bau-Ist voneinander abweichen. Diese Abweichungen gilt



es frithzeitig zu erkennen. Voraussetzung hierfir ist freilich, dass man zunichst weif}, was das
Bau-Soll ist.

§ 1 Nr. 1 VOB/B sagt, wonach sich das Bau-Soll richtet, ndmlich nach dem zugrunde liegen-
den Vertrag. Wie ein solcher zustande kommt, wurde bereits im vorangehenden Kapitel be-
schrieben. Spétestens nach dessen Lektiire wird deutlich, dass es — und das gilt insbesondere
fur Bauvertrage — gar nicht so einfach ist, diese zwei tibereinstimmenden Willenserklarungen
auszumachen.

Der eine oder andere mag sich nun wundern, warum zum Thema Vertragsschluss und Bau-
Soll hier so viele Worte verloren werden und mag denken: , Ich wei doch sehr wohl, was in
meinem Vertrag steht und was ich bauen muss.” Hier sei der durch Erfahrung belegte Ein-
wand gestattet, dass ein ganz Uberwiegender Anteil der Baustreitigkeiten eben gerade aus der
Frage resultiert, was Bau-Soll ist und was nicht.

Bemerkenswert ist aus Sicht eines Rechtsanwalts, was Mandanten auf die Aufforderung, den
Vertrag doch bitte vorzulegen, oftmals auf den Tisch legen. In den seltensten Féllen wird
wirklich der gesamte Vertrag vorgelegt. Man meint, der Vertrag seien die Papiere, die mit
.Bauvertrag” oder Ahnlichem Uberschrieben seien, wobei sich hdufig herausstellt, dass bereits
vorher (manchmal sogar im Rahmen einer Verhandlung, verbrieft durch ein entsprechendes
Verhandlungsprotokoll) eine vollstdndige Einigung erzielt wurde oder aber eben Uberhaupt

a1

nicht, auch nicht durch das Papier mit der Uberschrift , Bauvertrag®.

Das Bau-Soll wird also primér durch den Vertrag bestimmt.? Neben dem Vertrag gelten — wie
im vorangehenden Kapitel ausgefiihrt — auch die Vertragsbestandteile als maBgeblich fir den
Umfang des Bau-Solls.

Haben die Parteien die Geltung der VOB/B vereinbart’, gilt gemaB § 1 Nr. 1 S. 2 VOB/B die
VOB/C , automatisch”.

5.3 Anderungsbefugnis des Auftraggebers (,,Nachtrige"“)

§ 1 Nr. 3 und Nr. 4 VOB/B regeln Wichtiges: Nach § 1 Nr. 3 VOB/B hat der Auftraggeber
jederzeit das Recht, Anderungen des Bauentwurfes anzuordnen. Nach § 1 Nr. 4 VOB/B hat
der Auftragnehmer grundsatzlich nach entsprechender Anordnung auch nicht vereinbarte
Leistungen auszufithren, sofern sie zur Ausfihrung der vertraglichen Leistungen erforderlich
werden (was in der Regel der Fall ist), und der Betrieb des Auftragnehmers auf derartige Leis-
tungen eingerichtet ist (was in der Regel ebenso der Fall ist). Diese beiden Regelungen sind
deswegen von Bedeutung, weil sich hieraus ein groBes Problem fiir den Auftragnehmer erge-
ben kann: Er muss oft gerade deshalb seinem Geld, der ,Nachtragsvergiitung", hinterher

' In diesem Zusammenhang sei noch erwihnt: Wie der Vertrag bezeichnet wird, spielt fiir die rechtliche Qualifikation
keine Rolle. Man denke nur an den ,Bautrédgerkaufvertrag”, der in aller Regel ein Werkvertrag ist

’Es gibt hier allerdings auch gesetzlich geregelt Ausnahmen. Ein Beispiel ist § 632 Abs. 2 BGB, der fir den Fall, dass
keine Verglitung vereinbart ist, regelt, dass dann die , iibliche Vergiitung" als vereinbart anzusehen ist.

* Was nicht immer gelingt, auch wenn beide Parteien es oft wollen. Selbst bei Vertragen mit der 6ffentlichen Hand,
die nach § 55 Abs. 2 Bundeshaushaltsordnung i. V. m. § 10 Nr. 1 Abs. 2 VOB/A verpflichtet ist, die VOB/B anzu-
wenden, muss sie vereinbart werden: Der Bieter muss nur das Formblatt EVM (B) Ang austauschen und sein Ange-
bot an die vergebende Stelle mit einem eigenen Anschreiben absenden und auf dieses Angebot den Zuschlag er-
halten. Dann - sofern beim Bieter in seinem eigenen Anschreiben die VOB/B nicht als Vertragsbestandteil aufge-
fuhrt ist - ist die VOB/B in der Regel nicht vereinbart, weil gerade dieses Formblatt des Vergabehandbuches Bau
die VOB/B erwéhnt.



laufen. Eine dem § 1 Nr. 4 VOB/B vergleichbare Regelung gibt es im BGB-Werkvertrag nicht.
Mit anderen Worten: Will der Auftraggeber in einem BGB-Werkvertrag eine zusétzliche Tire
haben, kann der Auftragnehmer freundlich die Ausfihrung verweigern (oder aber die Aus-
fithrung an einen entsprechenden Preis kniipfen). Bei Vereinbarung der VOB/B kann er dies
hingegen grundsitzlich nicht. Er kann nicht einmal die Ausflihrung von einer vorherigen
Preisvereinbarung abhingig machen. Dieser Umstand ist oftmals Grund fur die berihmten
Nachtragsstreitigkeiten.

Die oben angesprochenen Regelungen der VOB/B sind im Ubrigen nicht zur Schikane des
Auftragnehmers eingefiihrt worden. Die VOB/B bringt hier lediglich klar und unmissverstand-
lich zum Ausdruck, dass sie dem reibungslosen Fortgang des Bauvorhabens Vorrang gibt

Diesen Umstand nutzen mittlerweile viele Auftraggeber aus. Der Grund ist zumeist, dass bei
Ihnen von vornherein meist nur ein bestimmtes finanzielles Budget zur Verfligung steht und
oftmals im Rahmen eines Bauvorhabens die Notwendigkeit entsteht, zusatzliche und/oder
gednderte Leistungen anzuordnen, die aus welchen Griinden auch immer (unvollstindiges
oder unrichtiges Leistungsverzeichnis usw.) nicht im Bauvertrag enthalten waren. Angesichts
dieser finanziellen Beschrankungen will sich der Auftraggeber der Vergilitungsfrage moglichst
spat stellen, hdufig erst im Rahmen einer gerichtlichen Auseinandersetzung, die durchaus
einige Jahre dauern kann." Die Rechtsprechung schiebt der willkiirlichen Ausnutzung dieser
Situation durch den Auftraggeber allerdings einen Riegel vor. Dem Auftragnehmer steht aus-
nahmsweise dann ein Leistungsverweigerungsrecht hinsichtlich der Nachtragsleistungen zu,
wenn der Auftraggeber von vornherein Verhandlungen tber die Verglitung einer Nachtrags-
leistung kategorisch ablehnt.?

Ein kluger Auftraggeber wird das allerdings nicht tun, sondern sich grundsétzlich verhand-
lungsbereit zeigen. Im Ergebnis freilich wird er seine Meinung auch nach derartigen ,Ver-
handlungen” nicht dndern. Selbst wenn jedoch die Voraussetzungen fir dieses ausnahmswei-
se gegebene Leistungsverweigerungsrecht vorliegen, ist damit dem Auftragnehmer in den
meisten Fallen nicht wirklich geholfen. Denn dieses Leistungsverweigerungsrecht hat er natiir-
lich nur dann, wenn es sich tatsachlich um einen Nachtrag handelt, der vergltungspflichtig ist
(sei es eine gednderte oder zusétzliche Leistung). Vor diesem Hintergrund sei an die Félle
erinnert, bei denen gerade der Nachtrag dem Grunde nach streitig ist. Mit anderen Worten:
Der Auftraggeber ist der Ansicht, es bestehe kein zusatzlicher Vergiitungsanspruch, weil es
sich um keinen Nachtrag handelt, sondern um eine Leistung, die ohnehin im urspriinglichen
Bau-Soll enthalten ist. Verweigert der Auftragnehmer nun unter den oben beschriebenen
Voraussetzungen die Ausfiihrung dieser zusatzlichen Leistung und stellt sich nachtréglich
heraus, dass es keine zusétzliche und damit vergiitungspflichtige Leistung war, riskiert er viel.®

Wie sich der Auftragnehmer dennoch bei Nachtrdgen geschickt positionieren kann, wird im
Kapitel 5.4.2 im Rahmen der Vergiitung von Nachtragsleistungen behandelt.

Manchmal nach dem Motto: Wer weil, ob es zu diesem Zeitpunkt den Auftragnehmer tiberhaupt noch gibt ...
Heiermann/Riedl/Rusam, VOB/B, § 2 Rn 139b; Kapellmann/Messerschmidt, VOB/B, § 2 Rn 206; OLG Disseldorf
BauR 1995, 706

Der Auftraggeber kann z. B. eine Teilkiindigung aussprechen und etwaige Mehrkosten bei der Durchfiihrung einer
Ersatzvornahme gegen den Auftragnehmer geltend machen, wobei auch die Folgekosten nicht auBer Betracht blei-
ben durfen (Bauzeitverzégerung etc.).



5.4 Vergiitung

5.4.1 Vergiitungsvereinbarung — Pauschalpreis/Festpreis

5.4.1.1 Pauschalpreis

Wie viel Geld der Auftragnehmer fiir welche Leistung bekommt, héangt wiederum von den
Vereinbarungen der Parteien ab. Als Grundsatz gilt: Mit den vereinbarten Preisen sind alle
Leistungen abgegolten, die im Vertrag beschrieben sind, § 2 Nr. 1 VOB/B.

Welche Arten von Bauvertragen es gibt, wurde im vorangehenden Kapitel dargelegt. Zu den
vergltungsrechtlichen Folgen der grundsitzlich am haufigsten vorkommenden Vertragsty-
pen, ndmlich dem Einheitspreis- und dem Pauschalpreisvertrag (der Begriff Pauschalpreis ist
keinesfalls mit dem Begriff Festpreis zu verwechseln), ist Folgendes festzuhalten:

Beim Einheitspreisvertrag gibt es in der Regel eine Variable, ndmlich den sog. Vordersatz, der
die vorgegebene Masse/Menge angibt. Da diese in den seltensten Féllen auch dem Bau-Ist
entspricht, richtet sich der Gesamtpreis fir die jeweilige Einzelposition nach der endgiiltig
festgestellten Menge, die wiederum mit dem bei Vertragsschluss festgelegten Einheitspreis
multipliziert wird.

Weicht nun (das regelt § 2 Nr. 3 VOB/B) im Hinblick auf die Masse das Bau-Ist von der vor-
gegebenen Menge dergestalt ab, dass der vorgegebene Mengenansatz um iiber 10 % nach
oben oder nach unten abweicht, so ist auf Verlangen ein neuer Einheitspreis unter Berlick-
sichtigung der Mehr- oder Minderkosten zu vereinbaren. Das geschieht wie bei allen Nach-
tragen auf Grundlage der Urkalkulation und beinhaltet nicht den Automatismus, dass mit
einer entsprechend hoheren Menge auch jeweils ein entsprechend hoherer Preis einhergeht.
Oft kann das Gegenteil der Fall sein. Die Einzelheiten der kalkulatorischen Ermittlung von
Nachtragsleistungen wiirden allerdings den Umfang des Beitrages sprengen und kénnen an
dieser Stelle nicht erdrtert werden.

Die ebenfalls im vorbenannten Kapitel beschriebene , kleinste” Form des Pauschalpreisvertra-
ges ist der sog. Detailpauschalpreisvertrag. Hierbei wird im Gegensatz zum Einheitspreisver-
trag die Masse pauschaliert, weshalb es fur den Auftragnehmer grundsatzlich kein Mehr an
Vergiitung gibt, wenn sich die Masse nachtraglich erhoht.

Freilich gibt es auch hier wieder eine Ausnahme:

§ 2 Nr. 7 VOB/B regelt, dass ausnahmsweise dann eine Preisanpassung moglich ist, wenn
Bau-Ist und Bau-Soll so massiv voneinander abweichen, dass , ein Festhalten an der Pauschal-
summe nicht zumutbar ist". § 2 Nr. 7 Abs. 1 VOB/B verweist hier auf § 242 BGB, dem viel-
leicht doch nicht ganz unbekannten , Treu- und Glauben-Paragraphen”. Nun stellt sich die
berechtigte Frage, wann diese Zumutbarkeitsgrenze dberschritten ist. Die Rechtsprechung
setzt die Grenze teilweise ab 20 % Mehrleistung an.” Wichtig ist in diesem Zusammenhang,
dass primér nicht die einzelne Abweichung bei einer einzelnen Teilleistung entscheidend ist,
sondern die Auswirkung auf den Gesamtpreis.’

” OLG Stuttgart IBR 2000, 593

® Dieses Thema wird neuerdings heftig diskutiert im Rahmen der Stahlpreiserhéhungen. In diesem Zusammenhang
fallt haufig der Begriff ,Wegfall der Geschaftsgrundlage”, der im Wesentlichen nichts anderes ist als die Regelung
in § 2 Nr. 7 VOB/B, wo eben ein Korrektiv der Zumutbarkeit eingefiihrt wird.



Ahnliche Probleme entstehen, wenn sich die Preise fiir Baumaterialien wihrend der Ver-
tragsausfihrung dndern. Dies ist dann ein Problem der Festpreisbindung (§ 2 Nr. 1 VOB/B),
wobei unerheblich ist, ob es sich um einen Pauschalpreis- oder Einheitspreisvertrag handelt.

Fall:  Ein Generalunternehmer hat einen Pauschalpreisvertrag mit seinem Auftraggeber zur
schliisselfertigen Errichtung eines Biirokomplexes abgeschlossen. Aufgrund der ver-
traglichen Vereinbarung liegt das Massenrisiko beim Auftragnehmer. Im Zuge der
Bauabwicklung verlangt der Stahllieferant des Generalunternehmers von diesem
60 % mehr Geld fiir die Tonne Stahl (nach Vertragsschluss). Der Generalunternehmer
trdgt dieses Verlangen an seinen Auftraggeber weiter. Dieser verhdlt sich ablehnend.

Ob der Stahllieferant (wenn nur Stahl zugekauft wird, dann Kaufvertrag; wenn Stahl mit
Einbau geschuldet, dann Werkvertrag) seinerseits einen Anspruch gegen den Generalunter-
nehmer auf Durchsetzung eines héheren Preises hat, kann an dieser Stelle nicht erortert wer-
den. Der Generalunternehmer sollte allerdings diesen Sachverhalt zuvor aus rechtlicher Sicht
kritisch priifen. Im Ergebnis wird es auch hierbei auf die Vereinbarung mit dem Stahllieferan-
ten ankommen.

Der Generalunternehmer mag nun gegeniiber seinem Auftraggeber zwar ins Felde fiihren
kdnnen, dass er eine 60 %ige Kostensteigerung (analog zu einer Massenexplosion im Sinne
des § 2 Nr. 7 VOB/B) habe, allerdings ist primar, wie oben dargelegt, entscheidend, wie gra-
vierend die Auswirkungen auf den Gesamt-, mithin vorliegend den vereinbarten Pauschalpreis
sind. Hier wird sich im Zweifel selbst eine 60 %ige Erhdhung bei den Stoffkosten , Stahl" auf
den Gesamtpreis nur marginal auswirken, wenn man im vorliegenden Fall davon ausgeht,
dass der Gesamtrohbauanteil ohnehin oft nur knapp 30 % betragt.

Das wird dann im Ergebnis dazu fiihren, dass aus diesem Grunde kein Anspruch auf Preisan-
passung seitens des Generalunternehmers besteht. Ihn wird letztendlich eine etwa 0,5-
1 %ige Abweichung im Hinblick auf den Gesamtpreis nicht so sehr belasten (auch wenn es
angesichts der heutigen Margen durchaus nicht leicht zu verkraften ist).

Grundsdtzlich wird man von einer absoluten Grenze ausgehen mussen. Ob man hierfur 20,
25 oder 17 oder 16 % ansetzt, mag im Einzelfall zu entscheiden sein. Jedenfalls ist diese abso-
lute Grenze zundchst im Rahmen der Auswirkung auf den Gesamtpreis zu sehen. Verindert
sich allerdings die Masse oder der Preis einer einzelnen Teilleistung besonders gravierend, so
kann dies zu einer Minimierung der absoluten Grenze im Hinblick auf den Gesamtpreis fiihren
(Beispiel: 200 %ige Preis- oder Massenerhdhung einer Einzelposition fihrt ,lediglich” zu
einer 16 %igen Auswirkung auf den Gesamtpreis, was dann gegebenenfalls fir eine Preisan-
passung ausreichen kann). Ferner spielt die absolute Hohe der finanziellen Auswirkung, die
wiederum bei entsprechender GroRe bereits dann zu einer Preisanpassung fiihren kann, wenn
die gesamte Auswirkung auf den Gesamtpreis auch unter der von der Rechtsprechung gezo-
genen und im Einzelfall durchaus variierenden prozentualen Grenze liegt, eine Rolle (Beispiel:
Massenerhdhung bei einer Einzelposition fiihrt zu 3 Mio. EUR Mehrkosten; das sind bei einem
Pauschalpreis von 100 Mio. EUR zwar nur 3 %, aber absolut gesehen doch recht viel Geld).’

’ Kapellmann/Messerschmidt, VOB/B, § 2 Rn 279





