Risikomanagement
im Planungsbiiro

Geschaftsrisiken far Planungsbtros -
Teil 1: Angebot und Vertrag

HOALI ingside® Biisum
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Ingenieurbiiros sind Wirtschaftsunternehmen die sich am
Markt behaupten miissen. Um erfolgreich zu sein, miissen

sie die damit verbundenen Risiken erkennen und bewusst
damit umgehen. Das ist leichter gesagt als getan, denn die Planungs-
biiros haben kaum Einfluss auf die Gestaltung der Ingenieurvertrige.
Unsere Serie befasst sich mit den besonderen Geschéftsrisiken fiir
Planungsbiiros. Teil 1: Risiken aus Angebot und Vertrag.

Auch fiir Planungsbiiros gelten die bei-
den Grundgesetze unternehmerischer
Betitigung, ndmlich:

a) Murphys Gesetz: Alles was schief-
gehen kann, wird auch schief gehen

b) Liquiditét vor Rentabilitét

Das Beachten dieser beiden Gesetze ist
bereits gelebte Risikominimierung.

Planungsbiiros miissen sich klar machen,
dass jeder Auftrag Risiken fiir das Unter-
nehmen beinhaltet. Das Ziel jeder Ge-
schéftsfiihrung muss sein, Risiken klein
zu halten und so schnell wie moglich aus
dem Unternehmen heraus zu bekommen.

Die Meilensteine eines Auftrags sind:

* Angebot

» Vertrag

* Leistungserbringung
* Abnahme

* Abrechnung
» Ablauf der Gewihrleistung

Das bedeutet, dass die mit einem Aufirag
verbundenen Risiken erst mit Ablauf der
Gewihrleistung nicht mehr existieren. Ist
ein Auftrag abgeschlossen und abgenom-
men, beginnt die Gewdhrleistung. Sie
betréigt i.d.R. fiinf Jahre. In dieser Zeit ist
auch ein Planungsunternehmen ver-
pflichtet, etwa auftretende Méngel zu
beseitigen. Damit sind Risiken verbun-
den, die nur auf der Grundlage von Er-
fahrungswerten kalkuliert werden kon-
nen.

Idealerweise sollte das Unternehmen
deshalb hierfiir Riicklagen bilden, damit
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im dem Fall, in dem sich diese Risiken
realisieren und Mingel tatsdchlich besei-
tigt werden miissen, ausreichende Fi-
nanzmittel zur Verfligung stehen.

Doch welche Planungsbiiros handeln tat-
séchlich so? ,,.Dafiir haben wir doch eine
Versicherung®, hért man oft. Stimmt,
aber die Versicherung und der einge-
schaltete Rechtsanwalt wollen ,geflit-
tert werden und das kostet i.d.R. sehr
viel Zeit und damit sehr viel Geld. Es
wire also verniinftig, sich vorher iiber
die Risiken im Klaren zu sein und zu
versuchen sie zu eliminieren, zumindest
aber sie zu minimieren.

Dabei lassen wir die Risiken bei der
Leistungserbringung aufler Betracht.
Hier sind zu Risikominimierung Ausbil-
dung, Weiterbildung und Qualitdtsma-
nagement erforderlich. Die iibrigen o.a.
Meilensteine miissen wir néher betrach-
ten. Dazu muss zundchst bewusst wer-
den, dass

» jedes Angebot
* jeder Vertrag
» jeder Auftrag
* jedes Projekt

immer auf drei S#dulen steht, nidmlich
Leistung — Zeit — Geld.

Solange diese drei Séulen gleichméifig
hoch, stark, dick sind, konnen sie die
Risiken ausgewogen tragen. Andert sich
das, kommt das Projekt ins Ungleichge-
wicht. Das gilt vom Anfang bis zum
Ende eines jeden Projekts bzw. eines je-
den Auftrags.

Risikobereich Angebot

Um die Risiken erkennen und darauf im
Angebot reagieren zu kdnnen, muss ge-
klért werden:

*  Wer fragt an?
» Kennen wir diesen Auftraggeber?

+  Welcher Sachbearbeiter dort betreut
den Auftrag?

«  Wie hoch ist das Ausfallrisiko (z.B.
durch Insolvenz)?

*  Welche Zahlungsfristen sind bei die-
sem AG iiblich?

¢ Sind nur Grundleistungen (HOAI)
oder auch Besondere Leistungen an-
gefragt?

+ Ist die Leistungsbeschreibung voll-
stdndig und exakt bzgl. Menge und
Qualitét?

+ Liegt eine Bedarfsplanung vor?
+  WeiB der Auftraggeber was er will?

Je nach Antwort und Lage der Dinge
kann das Unternehmen dann in seinem
Angebot darauf reagieren. Z.B.

» Konnen (wie Banken das auch tun)
auftraggeberspezifische Bonitétsko-
effizienten ermittelt werden.

+ Es konnen bessere oder schlechtere
Konditionen (Zuschlige, Nebenkos-
ten etc.) gemacht werden.

+ Dieser Auftraggeber kann z.B. bevor-
zugt behandelt/betreut werden.

» Eskonnen kiirzere/langere Zahlungs-
ziele angeboten werden.

e Das Angebot kann ,zugeschnitten*
werden, gerade nicht nur im techni-
schen sondern auch und insbesondere
im kaufmé#nnischen Sinn. Dabei geht
es nicht immer nur um mehr Geld.

Risikobereich Vertrag

Hier liegen die groften Risiken. Zum
einen bindet sich das Biiro iiber einen
gef. mehrjdhrigen Zeitraum an die ge-
troffenen Vereinbarungen. Zum anderen
haben die Planer bei 6ffentlichen Auf-
traggebern kaum oder gar keinen Ein-
fluss auf die Formulierungen im Vertrag.

Offentliche Auftraggeber nutzen sehr
hiufig Vertragsmuster die von Behorden
in Bund und Léndern entwickelt wurden.
Die wichtigsten sind

a) HVA F-StB, Handbuch fiir die Verga-
be und Ausfiihrung von freiberufli-
chen Leistungen im Straen- und
Briickenbau,

b) HIV-WAS, Handbuch fiir Ingenieur-
vertrige in der Wasserwirtschaft,
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¢) RBBau, Richtlinien fiir die Durch-
fithrung von Bauaufgaben des Bun-
des,

d) VV-WSV 21 08, Vergabehandbuch
fur freiberufliche Leistungen VHF
BVBS, eingefiihrt fiir die Wasser-
und Schifffahrtsverwaltung des Bun-
des,

e) HIV-KOM, Handbuch fiir Ingenieur-
vertrdge und Vergabe nach VOB im
kommunalen Tiefbau,

f) das Vertragswerk der Deutschen
Bahn (DB) AG.

Mit Ausnahme des Vertragswerks der
DB AG gibt es bei den aufgezéhlten Ver-
tragsmustern teilweise groBe Uberein-
stimmungen, aber eben nur teilweise.
Dazu kommen eine grofie Zahl von Ver-
tragsmustern die Kommunen und Behér-
den selbst entwickelt haben und fiir eige-
ne Zwecke anwenden. Oftmals steht da-
riiber z.B. ,,In Anlehnung an HVA F-StB*
oder andere Werke.

Risiken entstehen nicht durch das Vor-
handensein solcher Muster, sondern
durch die Anwendung dieser Unterlagen.
Sie werden ndmlich nach Schema F ver-
wendet und nicht auf die individuellen
Bediirfnisse des Einzelfalls angepasst.
Selbst Bestimmungen die keinerlei Be-
zug zum Vorhaben besitzen bleiben er-
halten, stets nach dem Muster: ,,in unse-
ren Vertrigen wird nichts gestrichen.
Unterschreiben Sie oder lassen Sie es.*

Das ist unbefriedigend und mit Risiken
verbunden. Dabei muss jedem Planer
klar sein, dass alles, was er in seinem
Angebot formuliert hatte und bei der
Vertragsverhandlung, aus welchen Griin-
den auch immer, nicht iibernommen
wird, bedeutet, dass ehemals eliminierte
oder minimierte Risiken nun wieder voll
vorhanden sind. Und das gilt fiir alle der
drei oben dargestellten Saulen, nidmlich
Leistung, Zeit und Geld.

Besondere Risiken bei der Vertragsge-
staltung sind:

*  Welche Leistungen sollen erbracht
werden (vollstindige und exakte
Leistungsbeschreibung),

+ Uber welchen Zeitraum sollen die
Leistungen erbracht werden?
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* Sollen besondere Beschaffenheiten
vereinbart werden (z.B. Baukosten-
obergrenze)?

*  Welche Leistungen muss der Auf-
traggeber erbringen?

*  Welche Fristen/Termine werden ver-
einbart?

*  Welche Vorsorge wird betrieben (z.B.
Bauzeitverldngerung, Planung von
Alternativen, Anderungsleistungen,
u.v.m.)?

Weitere Risiken konnen sich aus den
Vertragsbedingungen des Auftraggebers
ergeben.

Nach Unterzeichnung des Vertrags ergibt
sich:

Die Summe der Risiken aus dem Auf-
trag = Risiken aus dem Angebot +
Risiken aus den Vertragsverhandlun-
gen.

Es ist Sache einer Vertragsverhandlung
die drei Saulen Leistung — Zeit — Geld
fiir beider Partner ausgewogen zu gestal-
ten und in ein Gleichgewicht zu bringen.
Nur ein guter Vertrag kann Nachtrige
verhindern.

Risikobereich Abnahme

Die rechtsgeschiftliche Abnahme ist ein
sehr wichtiger Punkt. Mit der Abnahme
erklért der Auftraggeber/Bauherr, dass er
alle bestellten Leistungen erhalten hat
und diese im Wesentlichen mingelfrei
sind. Diese beiden Feststellungen fiihren
unmittelbar dazu, eine Reihe von Risiken
zu beenden (Erfiillungsrisiko, Méngelri-
siko u.a.m.).

Unabhéngig von der Abnahme als Fillig-
keitsvoraussetzung der Schlussrechnung
(vgl. § 15 der Honorarordnung fiir Ar-
chitekten und Ingenieure, HOAI) haben
Planungsbiiros schon allein aus diesem
Grund ein hohes Eigeninteresse an einer
Abnahme. Denn die Sachmingelverjih-
rung (Gewihrleistungsfrist) beginnt nur
mit der Abnahme. Keine Abnahme heift,
kein Beginn der Gewihrleistungsfrist.
Kein Beginn heifit, kein Ende der Ge-
wihrleistungsfrist. Kein Ende heift, im-
merwihrende Risiken im Unternehmen.

Das Risiko einer Abnahme besteht darin,
dass ggf. eine Abnahme nicht durchge-
fiihrt wird.

Risikobereich Abrechnung

Durch die preisrechtlichen Bestimmun-
gen der HOAI ist es in der Regel so, dass
allein der Auftraggeber das Risiko trégt,
ob der Planer spiter nach den Mindest-
sdtzen der HOAI abrechnet oder nicht.
Viele Honorarvereinbarungen sind ndm-
lich unwirksam (vgl. § 7 Abs. 1 HOAI)
mit der Folge, dass der Planer gem. § 7
Abs. 5 HOAI nach den Mindestsitzen
abrechnen muss.

So zeigt sich in der Praxis, dass die meis-
ten Pauschalvereinbarungen wegen Un-
terschreitung der HOAI-Mindestsitze
unwirksam sind. Die Rechtsprechung hat
zwar Voraussetzungen an eine spitere
Abrechnung nach den Mindestsdtzen ge-
kniipft, diese sind aber sehr haufig nicht
geeignet dies zu verhindern.

Risiken aus der Abrechnung betreffen
deshalb tiberwiegend den Auftraggeber.

Der Planer hingegen trédgt das Risiko,
ggf. weniger abzurechnen als er kénnte.
Dies ist aber leicht zu eliminieren da-
durch, dass er vor seiner Schlussrech-
nung priift, welches Honorar méglich
wiire. Ob er dies dann durchsetzt ist eine
unternehmerische Entscheidung.

Die grofiten Risiken bei der Honorarbe-
rechnung sind:

*  Objekte falsch bestimmt, mehrere
Objekte zusammengefasst,

* Honorarzonen falsch bestimmt, zu
niedrige Honorarzonen vereinbart,

* anrechenbare Kosten unvollstindig
ermittelt, technische Ausriistung
nicht angerechnet, mitverarbeitete
Bausubstanz nicht angerechnet,

* Zuschldge vergessen.

Fazit

Planern muss deutlich sein, dass jeder
Auftrag auch Risiken beinhaltet. Risiken
muss man erkennen und eliminieren,
zumindest minimieren.

Risiken beginnen beim Angebot und sind

erst nach Ablauf der Gewéhrleistung
wieder aus dem Unternehmen.

Jeder Auftrag ruht immer auf den drei
Séulen Leistung — Zeit — Geld. Diese
Séulen sollten wihrend der gesamten
Laufzeit gleich stark sein.

Die groBten Risiken befinden sich im
Vertrag.
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