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Partnerschaftliches Arbeiten bei Straenbau-

projekten in Deutschland
Status und Ausblick

Stefan Riemann / Philip Sander

Der vorliegende Beitrag untersucht die Anwendbarkeit des Partnering-Ansatzes fiir 6ffentlich finan-
zierte Verkehrsinfrastrukturprojekte in Deutschland.

1. Einleitung

Vermehrt setzen Bauherren auf partnerschaftliche
Projektabwicklung. Im internationalen Kontext
wird eine Vielzahl alternativer Projektabwick-
lungs- und Vertragsmodelle in Betracht gezogen,
um Projekte zu realisieren.! Dieser Paradigmen-
wechsel beruht auf der Tatsache, dass traditionel-
lere Projektabwicklungsmethoden haufig die Pro-
jektziele nicht erreichen.

Der Zweck partnerschaftlicher Vertrige und
frithzeitiger Zusammenarbeit (early contractor in-
volvement) besteht darin, Planer, Auftragnehmer,
Subunternehmer und Lieferanten besser aufeinander
abzustimmen. Anreizsysteme fordern die effiziente
Zusammenarbeit, um die vereinbarten (gemeinsa-
men) Ziele zu erreichen. Unter solchen Randbedin-
gungen sind Teams besser in der Lage, herausra-
gende Ergebnisse zu erzielen. Partnering zwischen
Auftragnehmer und Auftraggeber ist — wie in zahl-
reichen Artikeln und Biichern beschrieben — ein we-
sentlicher Schliissel zum Erfolg. Die so oft zitierten
gemeinsamen Ziele sind nur zu aktivieren, wenn die
beiden Partner auch ihre eigenen Ziele erreichen
konnen. Die Anwendbarkeit fiir 6ffentlich finanzier-
te Infrastrukturprojekte in Deutschland wurde im
Rahmen einer Dissertation untersucht.’

Gerade das Risikomanagement unterstiitzt die
Kommunikation innerhalb des Projektteams und
wirkt auch den oftmals starren Projektcontrolling-
Prozessen und -Systemen entgegen. Gerade in gro-
Beren Organisationen ersetzen oft Systeme die di-
rekte Kommunikation, sodass den Kennwerten aus
den Controlling-Systemen oft mehr vertraut wird
als den Menschen, die tiglich am Projekt arbeiten.
Wir bendtigen Systeme, um nachweisen zu kon-
nen, dass wir beispielsweise rechtliche Vorgaben
erfiillen. Doch zur gleichen Zeit gilt es auch, das
Vertrauen in die menschlichen Ressourcen zu stér-
ken, da diese der entscheidende Faktor sind, ob ein
Projekt erfolgreich ist oder nicht.

2. Aktuelle Entwicklungen
in der Bauwirtschaft
2.1. Was tut sich aktuell?

Nicht erst seit die Reformkommission Bau von
GroBprojekten des deutschen Bundesministeri-

1 Siehe https://www.ice.org.uk/news-and-insight/latest-ice-news/
project-13-launches.

2 Vgl Riemann, Ansitze zur Nutzung des Unternehmer-Know-
hows bei offentlich finanzierten Infrastrukturprojekten in
Deutschland mit besonderem Fokus auf der Planungsphase
(2014).
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ums fiir Verkehr und digitale Infrastruktur (BMVI)
herausgefunden hat, dass gerade im Bereich des
offentlichen Bauwesens partnerschaftlicher zu-
sammengearbeitet werden muss, werden Modelle
entwickelt, die dies ermdglichen sollen.> Im pri-
vaten Sektor ist dies schon lange erprobte Praxis
und auch international existieren verschiedenste
Modelle. Diese reichen vom partnering, einer Part-
nerschaftsvereinbarung neben dem eigentlichen
Bauvertrag, iiber early contractor involvement,
der frithen Einbeziechung des bauausfithrenden
Unternehmers in die Planung, bis hin zum allianc-
ing, der Griindung einer eigenen Gesellschaft aus
Auftraggeber und Auftragnehmer fiir das (Bau-)
Projekt.* Die Erfahrungen, die in diesen Projekten
gesammelt wurden, sind in der Regel positiv, was
zB die Zusammenarbeit und die Zielerreichung
angeht. Bei Offentlich finanzierten Bauprojekten
in Deutschlang war man dagegen weniger mutig
und ist beim bewéhrten System der Trennung von
Planung und Bau geblieben.® Erst im Rahmen der
eingangs erwidhnten Reformkommission bekam
das Thema auch in diesem Feld neuen Schub. Die
Deutsche Einheit Fernstraenplanungs- und -bau
GmbH (DEGES) in Berlin hat bereits drei Pilotpro-
jekte unter Vereinbarung einer Partnerschaftsleitli-
nie erfolgreich durchgefiihrt. Die Projekte wurden
vom Erstautor eng begleitet und an das deutsche
BMVI berichtet. Dabei zeigte sich einerseits die
Notwendigkeit neuer, innovativer Vertragsmodel-
le, andererseits aber auch, dass durch die Beson-
derheiten des deutschen (Bau-)Marktes eine Adap-
tion bekannter Modelle unbedingt notwendig ist.
Mit den gesammelten Erfahrungen kann jetzt an
getesteten Modellen nachjustiert werden.

2.2. Haben wir iiberhaupt Bedarf
an Partnering?

Eigentlich kann man heute auf diese Frage nur mit
einer Gegenfrage antworten: Geht es heute noch
ohne? In der Bauwirtschaft hat sich insbesondere
in den letzten Jahren viel verdndert. So ist bei-
spielsweise durch die gute konjunkturelle Lage und
den Investitionshochlauf der 6ffentlichen Hand die
Nachfrage nach Bauleistungen kontinuierlich g es-
tiegen. Auf Ausschreibungen folgen nicht mehr die

3 Vgl Bundesministerium fiir Verkehr und digitale Infrastruktur,
Reformkommission Bau von GroBprojekten. Endbericht (2015),
online abrufbar unter https:/www.bmvi.de/SharedDocs/DE/
Publikationen/G/reformkommission-bau-grossprojekte-end
bericht.pdf? _blob=publicationFile.

4 Vgl Cartlidge, Procurement of Built Assets (2004).

5 Vgl Riemann, Ansitze.
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sonst iiblichen Mengen an Angeboten. Es werden
immer weniger. Mittlerweile konnen sich Baufir-
men immer mehr aussuchen, mit wem sie zusam-
menarbeiten mochten. Auftraggeber (6ffentliche
und private) miissen daher reagieren. Eine Reak-
tion kann die Schaffung eines partnerschaftlichen
Umfelds sein, um Baufirmen und auch Planer fiir
die Zusammenarbeit zu gewinnen. Dabei ist das
Modell aber auf das entsprechende Projekt abzu-
stimmen. Bei kleinen, kaum komplexen Projekten
eignet sich die Vereinbarung einer zusitzlichen
Partnerschaftsvereinbarung.® Diese kann als ferti-
ges Standarddokument fiir unterschiedliche Ver-
trige genutzt werden. Die Initiierungskosten sind
daher sehr gering. Bei komplexeren Projekten
sollte dagegen abgewogen werden, ob sich nicht
anfinglich zunéchst hohere Initiierungskosten loh-
nen, die spiter bei der Projektdurchfiihrung jedoch
lohnen werden.” Diese Kosten entstehen zB durch
die Wahl einer partnerschaftlichen Vergabeart (wie
zB des Verhandlungsverfahrens, des wettbewerb-
lichen Dialogs oder der Innovationspartnerschaft),
aber auch durch die Wahl einer besonderen Ver-
tragsbeziehung auch zwischen mehr als zwei Par-
teien, die ein partnerschaftliches Arbeiten fordert.®
Leider werden solche Vergabeverfahren und Ver-
tragsarten insbesondere bei dffentlich finanzierten
Infrastrukturprojekten kaum bis gar nicht ange-
wendet, obwohl gerade diese Projekte aufgrund
threr Komplexitit dafiir pridestiniert wéren. Die
Gefahr, dann in zB ein Vergabenachpriifungsver-
fahren zu laufen, hélt viele davon ab. Dagegen ldsst
der Preis als Wertungskriterium keinen Spielraum
fiir Interpretationen und ist daher aktuell noch
das MaB aller Dinge. Hier bedarf es eines Kultur-
wandels auf beiden Seiten. Einerseits miissen die
Auftraggeber mutiger werden, etwas Unbekanntes
auszuprobieren, andererseits muss auch die Seite
der Bieter sich darauf einlassen, dass qualitative
Wertungskriterien eben nicht ganz so eindeutig wie
der Preis sind.

3. Partnering und die Vertragsmodelle

3.1. Der traditionelle Bauvertrag

Einen traditionellen Bauvertrag gibt es eigentlich
nicht. Vielmehr werden die Trennung zwischen
Planen und Bauen und die Vergabe in einem of-
fenen Verfahren hier als die traditionelle Variante
angenommen, da diese Form in den iiberwiegen-
den Féllen Anwendung findet. Das offene Verfah-
ren wird von den Auftraggebern gerne verwendet,
da mit diesem bereits viele Erfahrungen gesam-
melt wurden und deswegen eine groftmogliche
Handlungssicherheit vorliegt. Als Folge der héu-
figen Anwendung ist auch die Rechtsprechung
zu diesem Verfahren deutlich dichter als zB zum

6 Vgl Polzin/Weigl, Fiilhrung, Kommunikation und Teamentwick-
lung im Bauwesen (2009); Beach/Webster/Campbell, An Eval-
uation of Partnership Development in the Construction Industry,
International Journal of Project Management 2005, 611.

7 Vgl Manley, Partnering and Alliancing on Road Projects in
Australia and Internationally, Road and Transport Research
3/2002, 46; B. Schmidt, ,,Die Trennung von Planung und Bau-
ausfilhrung fiihrt zu groBen Schwierigkeiten®. Interview mit
Oliver Steeger, projekt MANAGEMENT aktuell 3/2013, 14.

8 Vgl Schwerdtner, Anreizbasiertes Steuerungs- und Vergiitungs-
modell fiir Einzelvergaben im Hochbau (2007).

wettbewerblichen Dialog, der kaum Anwendung
findet,” was die Rechtssicherheit erhoht. Eine Ab-
weichung vom Standard ist also immer mit Unsi-
cherheiten verbunden.

Die Trennung zwischen Planen und Bauen ist
vor allem der Tatsache geschuldet, dass ein Pro-
jekt im Wettbewerb vergeben werden muss.' Ist
die Planung noch nicht weit genug fortgeschritten,
kann das Projekt noch nicht vollumfanglich be-
schrieben werden. Unter diesen Umsténden ist die
Herstellung eines Wettbewerbs schwierig. Daher
werden Planung und Bau getrennt im Wettbewerb
vergeben.

Da das Bau-Soll nicht vollumfanglich beschrie-
ben werden kann, ist jedes Projekt quasi von Natur
aus mit Risiken behaftet. Diese Risiken werden bei
den verschiedenen Vertragsarten unterschiedlich
zwischen dem Auftraggeber und dem Auftrag-
nehmer geteilt. Dies reicht von einer kleinen Ri-
sikotibertragung bis hin zu einer fast vollstdndigen
Ubertragung der Risiken an den Auftragnehmer."!
Bei einer nahezu vollstindigen Risikoiibertragung,
wie sie zB bei Projekten im Hochbau Anwendung
findet, erhidlt der Auftragnehmer einen Pauschalbe-
trag fiir die schliisselfertige Fertigstellung (lump
sum turnkey). Somit tragt dieser das volle Risiko.
Diese Vorgangsweise ist fiir GroBprojekte jedoch
nicht zielfiihrend.

Gilt allerdings mindestens einer der folgenden
Punkte:
® Vielzahl von komplexen und nicht erkennbaren

Risiken,
® komplexe Schnittstellen (unter anderem Stake-

holder),
® enger Zeitrahmen zur Projektabwicklung;
® hohe Wahrscheinlichkeit der Leistungsdnde-

rung (technisch, politisch etc),
® Gefahren und Chancen, die nur kooperativ be-
handelt werden konnen,
ist jeder Versuch, die Risiken eines komplexen
Projekts verschiedenen Parteien zuzuordnen, egal,
wie gut sie gemeint sind, wenig mehr als eine I1lu-
sion und kann zu einer konfliktbehafteten Kultur
zwischen den Projektpartnern fithren, wodurch der
Erfolg des Projekts insgesamt gefahrdet wird.!?

3.2. Ubersicht iiber Projektabwicklungs-
modelle

Im Allgemeinen wird von Vertragsmodellen ge-
sprochen. Eigentlich sollte zwischen Projektab-
wicklungsmodellen (delivery method) und Ver-
tragsmodellen (contract) unterschieden werden.
Worum es eigentlich geht, sind die Abwicklungs-
modelle, die durch den Bauherrn oder den Errichter
(meist durch Ingenieure eines project management
office) entworfen werden. Die Wahl des Vertrags-
modells ist dann eine Folge daraus, dass man auf

9 Vgl Riemann, Ansitze.

10 Vgl T H. Schneider, Der Wettbewerbliche Dialog im Span-
nungsfeld der Grundsitze des Vergaberechts (2009).

11 Vgl Reilly/Essex/Hatem, Alternative Delivery Drives Alterna-
tive Risk Allocation Methods, in Howard/Campbell/Penrice/
Preedy/Rush, North American Tunneling 2018 Proceedings
(2018) 802.

12 Vgl Ross, Introduction to Project Alliancing (2003), online
abrufbar unter https://docplayer.net/15476777-Introduction-to-

project-alliancing-on-engineering-construction-projects.html.
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dem Abwicklungsmodell aufbaut. Fiir die Erstel-
lung des Vertragsmodells ist — gerade bei Grof3pro-
jekten — dann die Einbindung von Vertragsspezia-
listen (Juristen) erforderlich.

Abbildung 1 gibt eine Ubersicht iiber die gin-
gigsten Projektabwicklungsmodelle aus Sicht der
Vertragsgestaltung. Dabei werden die Parameter:
o Komplexitit,
® Planungsreife (bekannter Leistungsumfang)

und
e Risikoverteilung
beriicksichtigt.

Néherungsweise kann die Risikoteilung zwi-
schen Auftraggeber und Auftragnehmer durch eine
Verhiltniszahl beschrieben werden. Fiir Pauschal-
preisvertrage (lump sum) ist die Aufteilung 0/100.
Die erste Zahl reprisentiert den Risikoanteil des
Bauherrn und die zweite Zahl ist immer der pro-
zentuale Anteil des Unternehmers am Risiko. Die
Quote von 0/100 bedeutet, dass der Auftragneh-
mer im Rahmen des Pauschalpreisvertrages 100
% des Risikos iibernimmt. Umgekehrt wird ein
Cost-plus-fixed-fee-Vertragsverhdltnis mit 100/0
angegeben. Der Auftragnehmer schuldet bei einem
Cost-plus-fixed-fee-Vertrag sein ,, bestes Bemii-
hen* und erhélt unabhéngig von seinem vertrag-
lichen Erfolg eine fixe Vergiitung. Der Bauherr
iibernimmt somit 100 % des Risikos."® Die Cost-
plus-fixed-fee-Methode ermoglicht dem Bauherrn
mehr Kontrolle iiber sein Budget als beispielsweise
der Cost-plus-percentage-fee-Vertrag, da sich hier,
wenn die Gesamtprojektkosten steigen, auch der an
den Auftragnehmer gezahlte Gewinn proportional
erhoht. Dennoch sind diese Vertrdge bei Projektén-
derungen flexibler und reduzieren die Unsicher-
heiten, die der Auftragnehmer zum Zeitpunkt der
Ausschreibung hat.'*

13 Vgl Cuskey, Understanding the Mechanics of FPIF Contracts
(2015), online abrufbar unter https:/docplayer.net/27942821-

Unterschiede zwischen den Cost-plus-in-
centive-fee- und Fixed-price-incentive-fee-Pro-
jektabwicklungsmodellen treten auf, wenn die
tatsdchlichen Kosten wesentlich iiber oder unter
den Zielkosten liegen. Das Cost-plus-incentive-
fee-Vertragsmodell muss eine Mindest- und eine
Hochstvergiitung enthalten, die den range of in-
centive effectiveness (Grenzen der Bonusvergii-
tung) definieren. Wenn die Kosten {iber oder unter
dem range of incentive effectiveness liegen, liber-
nimmt der Bauherr das volle Kostenrisiko fiir jeden
zusitzlichen Dollar, der innerhalb der im Vertrag
festgelegten Finanzierungs- oder Kostengrenzen
ausgegeben wird.

Fiir den Einzelfall gibt es kein universell op-
timiertes Fixed-price-incentive-fee-Modell, jedoch
konnen die Vertragsparameter einzelfallbezogen
optimiert werden. Flexibilitdt ist zwar mit groflerer
Komplexitit verbunden, wenn aber Fixed-price-
incentive-fee-Vertrage  zielgerichtet —umgesetzt
werden, konnen diese sehr effektiv dazu beitragen,
dass Auftragnehmer die Kosten im eigenen Interes-
se besser unter Kontrolle halten.'®

4. Zu oft vernachldssigt:
das Risikomanagement
4.1. Allgemeines

Die Giite der Zusammenarbeit zwischen Vertrags-
parteien zeigt sich vor allem, wenn es zu Vertrags-
abweichungen kommt. Im Grunde genommen
kann jede Vertragsabweichung als Eintreten eines
Risikos beschrieben werden.'® Daher ist auch ein
gemeinsames Risikomanagement in den allermeis-
ten Partnerschaftsmodellen vorgesehen. So hat es
auch die Reformkommission Bau von Grof3projek-
ten des deutschen BMVI vorgesehen und erprobt

15 Vgl Hurt/Elliot, Modeling Price Outcomes for Complex Gov-
ernment Programs (2015), online abrufbar unter https:/www.
kearney.com/aerospace-defense/article/?/a/modeling-price-out
comes-for-complex-government-programs.

Understanding-the-mechanics-of-fpif-contracts.html.

14 Vgl Ibbs/Kwak/Ng/Odabasi, Project Delivery Systems and Pro-
ject Change: Quantitative Analysis, Journal of Construction En-
gineering and Management 2003, 382.
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16 Vgl Rothe/Riemann, Aktives und transparentes Risikomanage-
ment als Basis fiir eine erhdhte Kostensicherheit bei Infrastruk-
turprojekten, in Spang/Kramer, Risikomanagement in Projekten
(2015) 161.

Abbildung 1: Ubersicht
{iber Projektabwick-
lungsmodelle (fixed
price im Text und den
Abbildungen meint nicht
einen Festpreisvertrag)
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das Risikomanagement inklusive einer transparen-
ten Budgetierung der Kosten (Basiskosten, Risiko-
kosten, Preissteigerungen) in vier Pilotprojekten,
die von den beiden Autoren eng begleitet werden.!”

Abbildung 2: Modell zur
Integration von Kosten
und Terminplanung

4.2. Integration von Kosten und Terminen

Um zu verstehen, wie komplexe Systeme funktio-
nieren, reicht es nicht aus, diese in ihre Einzelteile
zu zerlegen. Dies ist damit vergleichbar, dass es
ebenfalls nicht ausreicht, einen Fisch zu studieren,
um zu wissen, wie sich ein ganzer Schwarm ver-
hilt. Ubertragen auf komplexe Projekte bedeutet
das, dass es nicht ausreichend ist, einzelne Arbeits-
schritte nachzuvollziechen, um die Dynamik des
Projektteams und seiner Ressourcen zu verstehen.'®

Kosten und Terminplan werden jedoch meist
getrennt behandelt, anstatt sie in einem Modell zu
integrieren. Eine Verschneidung von Kosten und
Zeit ist wichtig, da sich beide Ansétze grundle-
gend unterscheiden, jedoch gegenseitig beeinflus-
sen. Wird Geld nicht ausgegeben, so verbleibt es
im Budget oder auf dem Bankkonto und kann zu
einem spéteren Zeitpunkt nach Bedarf eingesetzt
werden. Wird Zeit hingegen nicht effizient einge-
setzt, verstreicht diese und ist fiir immer verloren.
Zeit kann in diesem Sinn nicht kontrolliert werden.
Diese Eigenschaft der Zeit iibertrdgt sich — bedingt
durch die Abhéngigkeit von Geld und Zeit — nicht
selten bei GroBprojekten auch auf den Geldfluss.

Abbildung 2 veranschaulicht die Integration
von Kosten und Terminplanung.

Mittels probabilistischer Verfahren (Monte-
Carlo-Simulation) werden die Ergebnisse ermittelt.
Mit der Kostenverteilung kann beispielsweise ein
Budget zu einer gewiinschten Sicherheit festgelegt
werden. Mit der Wahrscheinlichkeitsverteilung des
Fertigstellungstermins kann die Frage beantwortet
werden, mit welcher Wahrscheinlichkeit das ge-

17 Vgl zu dieser Thematik auch Wanninger, Kalkulierbar oder un-
kalkulierbar — Grenzen des Umgangs mit baubetrieblichen Ri-
siken, in Heck/Mauerhofer/Hofstadler, Risiken im Bauvertrag
(2014) 119.

18 Vgl Mosaic Project Service, The Effective Management of
Time on Mega Projects (2010), online abrufbar unter https://
mosaicprojects.com.au/Resources_Papers_126.html.

plante Fertigstellungsdatum unter- bzw iiberschrit-
ten wird.

4.3. Probabilistische Methoden

Wir nehmen an, dass der Leser mit den grundle-
genden Konzepten von Risiko, Risikomanagement
und Risikominderung sowie dem Einsatz probabi-
listischer Kosten- und Risikoprozesse im Vergleich
zu deterministischen Konzepten vertraut ist.' Der
probabilistische Ansatz liefert im Vergleich zum
einfacheren deterministischen Ansatz wertvolle In-
formationen in Bezug auf die Bandbreite der wahr-
scheinlichen Kosten sowie der Kostentreiber und
fiihrt zu einer besseren Abschitzung der Auswir-
kungen von Chancen, Gefahren und Unsicherhei-
ten. Dies verbessert das allgemeine Verstédndnis der
Projektkosten, bietet transparentere Informationen
iiber den Gewinn (bzw Verlust) des Auftragneh-
mers und fiihrt zu einem Mehrwert an Information
fiir den Bauherrn.

4.4. Anwendung im Projekt

Mit dem Ansatz, so viele Risiken wie moglich auf
die andere Vertragspartei zu schieben, um sich
dann nicht mehr darum kiimmern zu miissen, wird
ein GroBprojekt nicht erfolgreich werden kénnen.
Es geht bei GroBprojekten vielmehr darum, eine
Entscheidung treffen zu kdnnen, relevante Risiken
zu erkennen und anzunehmen, um frithzeitig ge-
gensteuern zu konnen.?

Um eine moglichst genaue Annahme fiir den
Kosten- und Terminplan zu erhalten, miissen signi-
fikante Risiken identifiziert und bewertet werden.
Um Risiken und Unsicherheiten in die Kostener-
mittlung und Terminplanung miteinzubeziehen
und diese selbstindig validieren zu konnen, entwi-
ckelte das Verkehrsministerium des Bundesstaates
Washington in den USA den cost estimate valida-
tion process.?!

Im cost estimate validation process besteht
die Kostenermittlung aus zwei Komponenten: den
Basiskosten und den Risikokosten. Basiskosten
sind definiert als die geplanten Kosten des Pro-
jekts, wenn alles wie geplant und angenommen
ablduft. Die Basiskosten enthalten die iiblichen
Schwankungen von Preisen und Mengen. Sobald
die Basiskosten ermittelt sind, werden Risiken (so-
wohl Gefahren als auch Chancen) identifiziert und
charakterisiert und in einem Risikoregister gefiihrt.
Diese Risikobewertung ersetzt einen allgemein und
vage abgeschitzten Risikozuschlag durch explizit
definierte Risikoereignisse, die die zugehorige Ein-
trittswahrscheinlichkeit sowie die Auswirkungen
auf die Projektkosten und/oder den Zeitplan um-
fassen. Die Risikoszenarien werden iiblicherweise

19 Vgl Sander/Reilly/Entacher/Brady, Risk-Based Integrated Cost
and Schedule Analysis for Infrastructure Projects, Tunnel Busi-
ness Magazine August 2017, 34.

20 Vgl Forrester Consulting, Strategic PMOs Play a Vital Role
in Driving Business Outcomes (2013), online abrufbar unter
https://www.pmi.org/learning/thought-leadership/series/pmo/
strategic-driving-business-outcomes.

21 Vgl Reilly/McBride/Sangrey/MacDonald/Brown, The Devel-
opment of CEVP® — WSDOT’s Cost-Risk Estimating Process
(2004).
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in einem CEVP-RIAAT-Kosten-Risiko-Workshop

entwickelt.??

Dieser Prozess, der einen digitalen Projektzwil-
ling mittels integraler Kosten- und Bauzeitanalyse
erstellt, ist in Abbildung 3 dargestellt und enthélt
folgende Teilschritte:

o Kostenermittlung, Validierung der Basiskosten-
ermittlung unter Beriicksichtigung von Un-
sicherheiten und Aufbau des Projektstruktur-
plans.

® Risikoanalyse (Bewertung der Auswirkungen
auf Kosten und Zeit) und Zuweisung in den
Projektstrukturplan sowie systematisch ermit-
telter Zuschlag fiir nicht erkannte Risiken (Un-
bekanntes).

o Risiken werden mit Vorgidngen des Bauzeit-
plans verkniipft. AnschlieBend werden Fertig-
stellung, kritische Wege und Verzégerungen
aufgrund von Risiken per Simulation ermittelt.

o Ermittlung der Kosten aus Bauzeitverldnge-
rung und Integration in den Projektstruktur-
plan.

e Die Projektkosten inklusive aller Unsicherhei-
ten stehen nun auf allen Ebenen des Projekt-

22 Vgl Sander/Reilly/Entacher, CEVP-RIAAT Process — Applica-
tion of an Integrated Cost and Schedule Analysis, in Howard/
Campbell/Penrice/Preedy/Rush, North American Tunneling
2018 Proceedings (2018) 559; siehe auch https:/www.riaatsoft
Ware.com.
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strukturplans und gegliedert nach Kostenbe-

standteilen zur Verfiigung.
Wihrend das gemeinsame Risikomanagement mit
einer Standardkostenschitzung und einem deter-
ministischen Zeitplan arbeitet, beriicksichtigt die
integrale Kosten- und Bauzeitanalyse nicht nur die
Kostenauswirkungen von Risiken, sondern auch
die Zeitauswirkungen, die mit dem Projektplan und
den zeitabhéngigen Kosten verkniipft sind und zu
Verzogerungskosten fithren. Diese erfassen einen
erheblichen Teil der Gesamtrisikokosten und ha-
ben das Potenzial, die Projektkosten zu erhéhen.
Die Zeitwirkung der Risiken kann zum Basisplan
zusammengefasst und flir das Projektabschlussda-
tum oder ein anderes Meilensteindatum ausgewer-
tet werden.

5. Das bekannte Problem: Der Vertrag
hdlt nicht, was er verspricht

Ublicherweise laufen die bekannten Trompeten-
diagramme (Abbildung 4, linker Teil), welche die
zunchmende Kostenschirfe darstellen sollen, fast
schon auf einen Punkt zur Vergabe des Bauauftrags
zusammen. Dies suggeriert, dass die Unsicherheit
nach der Vergabe weitgehend aus dem Spiel ge-
nommen ist, da der Leistungsumfang ja eben im
Vertrag klar definiert ist. Was dann allerdings wirk-
lich erforderlich ist, um das Projekt zu realisieren,
steht oft auf einem anderen Stern geschrieben.

Abbildung 3: Digitaler

Projektzwilling —

integriertes Kosten- und

Bauzeitmodell
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Abbildung 4 veranschaulicht die verbleibende
Unsicherheit zum Stichtag der Kostenermittlung
(project cost estimate) vor der Ausschreibung
(Kostenanschlag). Zu diesem Zeitpunkt bestehen
noch Unsicherheiten, die durch den Einfluss des
Marktes sowie des Projektabwicklungsmodells®
erhoht werden (range of contracts bids).

Im Falle einer Vergabe zu einem zu niedrigen
Angebot (scenario low bid price), zB unter Wett-
bewerb, wird der Unternehmer nicht seinen kal-
kulierten Gewinn erreichen konnen und daher ein
aggressives Claim-Management installieren, um
damit sein Defizit auszugleichen. Jeder Aufruf des
Bauherrn zur partnerschaftlichen Projektabwick-
lung wird in solch einem Fall keinen Erfolg haben.
Der graue Block ,, claims due to low bid price “ ver-
deutlich die unrealistische Erwartung, das Projekt
zum angebotenen Unterpreis abzuschliefen.

Die Unsicherheit, die sich bis zum Abschluss
des Projekts noch zusétzlich erhdht, besteht mal-
geblich aus sich realisierenden Risiken in Form
von Leistungsdnderungen (scope changes) wih-
rend der Ausfiihrung.

Bei deterministischer Betrachtung (graue
Punkte) zeigt sich zum Abschluss des Projekts
die oftmals iiberraschende Kosteniiberschreitung,
die allerdings unter Beriicksichtigung von Risiken
und Vertragsmodell innerhalb der zu erwartenden
Bandbreite liegt.

6. Beispiel 1: Fixed Price Incentive Fee

Das Fixed-price-incentive-fee-Vertragsmodell** ist
eine Moglichkeit, gemeinsame Ziele zu vereinba-
ren, die sich auf zuvor festgelegte, ausgehandelte
Zielkosten (target cost) beziehen. Es handelt sich
allerdings nicht um einen umféanglichen A/liancing-
Ansatz (Verschmelzung der Teams von Bauherr

23 Siehe Punkt 3.2.
24 Siehe Punkt 3.4.

und Unternehmer). Das Fixed-price-incentive-fee-
Vertragsmodell ist jedoch eine Option, um fiir gro-
e und komplexe Projekte mit einem hohen Maf3
an Risiko und Unsicherheit eine auf Partnerschaft-
lichkeit basierende Arbeitsumgebung zu schaffen.

Das  Fixed-price-incentive-fee-Modell  gibt
Zielkosten, einen Zielgewinn, eine Obergrenze der
Kosten und eine Formel zur Gewinnanpassung an.
Der Gewinn des Auftragnehmers variiert umge-
kehrt proportional zu den Projektkosten durch An-
wendung eines Pain/gain-Mechanismus. Im Zuge
der Verhandlung der finalen Projektkosten wird der
Gewinn des Auftragnehmers ermittelt. Der Preis,
der vom Bauherrn bezahlt wird, sind die finalen
Projektkosten zuziiglich des ermittelten Gewinn-
aufschlags des Auftragnehmers. Alle Transaktio-
nen des Projekts und alle Kalkulationen sind jeder-
zeit einsehbar und werden laufend auditiert (open
book).

Das Fixed-price-incentive-fee-Vertragsmodell
ist eine Moglichkeit, gemeinsame Kostenziele mit
einem Pain/gain-Mechanismus umzusetzen und
eine partnerschaftliche Arbeitsumgebung zu schaf-
fen. Ein Schliissel zum Fixed-price-incentive-fee-
Vertrag ist ein Einvernehmen tiber die Zielkosten.
Das individuelle Gefahren- und Chancenpotenzial
fiir einen vereinbarten Zielpreis zwischen Auftrag-
nehmer und Bauherrn kann nur mit probabilisti-
schen Methoden sinnvoll berechnet werden. Fiir
den Auftragnehmer ist es relevant, die Wahrschein-
lichkeit einer Gewinnerhdhung bzw das Risiko fiir
einen Verlust zu kennen. Fiir den Bauherrn ist die
Abweichung vom Zielpreis mit der entsprechenden
Wahrscheinlichkeit die Grundlage fiir die Bewer-
tung des Vertrages. Die probabilistischen Ergebnis-
se zeigen auf transparente Weise das Risikopoten-
zial beider Parteien, sodass Vertragsverhandlungen
auf einer gemeinsamen Grundlage durchgefiihrt
werden konnen.
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7. Beispiel 2: Erfahrungen
aus Straf3enbauprojekten
mit einem vertraglich fixierten
partnerschaftlichen Ansatz

Um dem Thema des partnerschaftlichen Arbeitens
im Straenbau einen Schub zu geben, hat das deut-
sche BMVI mehrere Pilotprojekte durchgefiihrt.
Im Fokus dieser Pilotprojekte stand die Sammlung
von Erfahrungen bei der Anwendung einer Partner-
schaftsleitlinie. Mit der Durchfithrung von drei der
vier Pilotprojekte war die DEGES betraut. Die drei
ausgewdhlten Projekte waren sehr unterschiedlich.
Zwei davon waren Neubauprojekte auf der griinen
Wiese und eines war ein Ausbauprojekt eines be-
stehenden Autobahnabschnitts. Bei einem Projekt
stand der Ingenieurbau ganz klar im Vordergrund,
bei den anderen vor allem der Erd- und Strecken-
bau. Auch in der Projektgrofie (Investitionsvolu-
men), in der Komplexitdt, in der Auftragnehmer-
struktur (Arbeitsgemeinschaft bzw Einzelunter-
nehmer) und bei den handelnden Personen gab es
deutliche Unterschiede. Diese Diversitit der Pro-
jekte ist auf der einen Seite gut fiir eine Erprobung
unter verschiedenen Randbedingungen, erschwert
dafiir aber auf der anderen Seite Riickschliisse und
Verallgemeinerungen fiir weitere Projekte.”> Wih-
rend die Zusammenarbeit in einem Projekt sehr gut
war und die Leitlinie quasi nicht gebraucht wurde,
stellte sich die Situation in einem anderen Projekt
genau entgegengesetzt dar. Hier wurde die Leit-
linie teilweise instrumentalisiert, um der anderen
Partei aufzuzeigen, dass sie nicht danach handle.
Wihrend die Akteure in einem der Projekte nahe-
zu wie immer agierten und die Leitlinie quasi ihr

25 Vgl Riemann, Partnerschaftliche Projektabwicklung im Bun-
desfernstralenbau aus Sicht des Auftraggebers, in Deutscher
Beton- und Bautechnik-Verein E.V., Vortraige zum Deutschen
Bautechnik-Tag am 24. und 24. April 2015 in Diisseldorf (2015)
149.
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normales, tdgliches Handeln beschrieb, mussten

sich die Akteure im groflen Projekt immer wieder

an die Leitlinie erinnern. Die Beobachtungen las-
sen — aufgrund der mit vier Pilotprojekten relativ
kleinen Stichprobe — viel Interpretationsspielraum.

Tendenzen konnen jedoch auch hier schon klar

abgeleitet werden. Die folgenden Faktoren haben

in allen vier Projekten die Handlungen der agie-
renden Personen und damit auch den Verlauf der

Projekte klar beeinflusst (nicht unbedingt abhéngig

davon, ob eine Partnerschaftsvereinbarung getrof-

fen wurde oder nicht):?

® der Angebotspreis (dieser muss nach aktueller
Rechtslage im Preiswettbewerb gebildet wer-
den; je weniger auskommlich dieser ist, desto
weniger Spielraum bleibt dem Auftragnehmer
fiir Partnerschaftlichkeit ohne monetdre An-
reize);

o die Zusammensetzung aufseiten des Auftrag-
nehmers (Einzelunternehmer koénnen in der
Regel freier agieren als Arbeitsgemeinschaften
und miissen sich nicht untereinander rechtfer-
tigen);

® die handelnden Personen;

® die Unternehmensstrategien der beteiligten
Partner;

o die Komplexitét des Projekts;

® das Prestige des Projekts (zB ob allein
die Durchfithrung des Projekts schon als
Marketingargument genutzt werden kann).

Unterschiede konnten auch im Umgang mit Kon-

flikten festgestellt werden: Je kleiner und weniger

komplex das Projekt war, desto eher konnten Kon-
flikte ohne eine Eskalation auf hohere Hierarchie-
ebenen geldst werden. Dies ldsst sich ebenfalls am

Einsatz der Adjudikatoren feststellen. Die Adjudi-

katoren im kleinsten Projekt mussten zu keinem

26 Vgl hierzu auch Hartmann/Bresnen, The Emergence of Partner-
ing in Construction Practice: an Activity Theory Perspective,
Engineering Project Organization Journal 2011, 41.

Abbildung 5: Fixed-price-

incentive-fee-Modell,
angewendet auf eine

risikobasierte Kosten-

prognose (Beispiel)
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Zeitpunkt in Aktion treten. In den groferen Projek-
ten wurden diese inoffiziell, jedoch im Einverneh-
men zwischen Auftraggeber und Auftragnehmer,
bei einigen Themen zu deren Meinung befragt und
offiziell zu mehreren adjudikativen Entscheidun-
gen beauftragt.

Es gab jedoch auch Gemeinsamkeiten inner-
halb der beiden Pilotprojekte. Die vorgesehene
gemeinsame Dokumentenablage hat in allen Pro-
jekten nicht den gewiinschten Erfolg gebracht. Ein
Ziel der gemeinsamen Dokumentenablage war es,
Doppelablagen zu vermieden. Jetzt wurde teilwei-
se sogar dreifach abgelegt. Sowohl Auftraggeber
als auch Auftragnehmer legten die Dokumente, wie
es deren internes Qualitdtsmanagement vorgibt,
bei sich ab. Dariiber hinaus wurden die Dokumen-
te noch ein drittes Mal auf einer zentralen Platt-
form, die eigens fiir das Projekt angelegt wurde,
abgelegt. Da es keine Auswirkungen hatte, wenn
Dokumente dort nicht zu finden waren, war die
logische Konsequenz, dass die Ablage mehr und
mehr 16chrig wurde. An sich positiv ist aber fest-
zustellen, dass — solange alle Dokumente zentral
abgelegt werden — alle mit denselben Dokumenten
und auch mit demselben Aktualitétsstand der Do-
kumente arbeiten. Eine praktikable Losung muss
hier noch gefunden werden.

Weitere, in allen Projekten gleiche Erfahrungen
konnte man beim gemeinsamen Risikomanage-
ment sammeln. In allen Projekten war zu beobach-
ten, dass der Auftragnehmer kaum Projektrisiken
aufdeckte. Warum auch? Welchen Vorteil hétte er
davon gehabt? Wir erinnern uns: Der Auftraggeber
hatte den Auftragnehmer mit dem wirtschaftlichs-
ten Angebot gewdhlt, welches im Preiswettbewerb
erstellt werden musste. Durch diesen teilweise
harten Preiswettbewerb bleibt so manchem Auf-
tragnehmer dann nur die Moglichkeit, wihrend der
Ausfiihrung das Projekt zu einem wirtschaftlich
auskommlichen Ergebnis zu fithren. Dies funk-
tioniert aber vor allem durch eintretende Projekt-
risiken. Also wiirde er sich ja nur selber schaden,
wenn er etwas gegen deren Eintreten unternimmt.

Hieraus konnen zwei logische Konsequenzen
abgeleitet werden:

Solange der Preis das bestimmende Merkmal
der Vergabe ist, liegt der Fokus des Auftragneh-
mers auf der Vertragsoptimierung zu seinen Guns-
ten, nicht auf der gemeinsamen Projektoptimie-
rung, es sei denn, es geht miteinher.

Ergeben sich fiir den Auftragnehmer keine
Vorteile durch das Management der Projektrisiken
(dabei insbesondere der Risiken in der Sphére des
Auftraggebers), wird er kaum etwas daransetzen,
hier zu seinem eigenen Nachteil (Einschrankung
moglicher Auftrage auBlerhalb der vertraglichen
Leistung) zu agieren.

Auch hier muss an der Leitlinie nachgesteuert
werden, um den positiven Gedanken des gemeinsa-
men Risikomanagements auch in der Realitdt wirk-
sam werden zu lassen.

Eine weitere Einschriankung der Leitlinie zeig-
te sich in ihrem Fokus auf den einzelnen Vertrag
anstatt auf das Gesamtprojekt. Die Leitlinie wird
zwischen Auftraggeber und Auftragnehmer (dem

Hauptauftragnehmer) vereinbart. Im Regelfall

sind aber weitere Auftragnehmer im Projekt ge-

bunden (zB in einer Fachlosvergabe). Dabei kann
es vorkommen, dass Optimierungsvorschlidge den

Arbeitsablauf der anderen Auftragnehmer beein-

flussen bzw diese ihren Arbeitsablauf anpassen

miissten. Beispielsweise kann sich die Umstellung
auf ein anderes Bauverfahren auch auf die Leis-
tungen der anderen Auftragnehmer auswirken. Da
diese (weiteren) Auftragnehmer jedoch vertraglich
einzeln (und auch ohne die Vereinbarung der Leit-
linie) gebunden sind, haben sie aus einer Anderung
in der Regel keine Vorteile, mdglicherweise sogar

Nachteile. Werden diese Anderungen nicht (mone-

tér) kompensiert, konnen die anderen Auftragneh-

mer die Umstellung eventuell ablehnen, was die

Durchfiihrung der Optimierung im ungiinstigsten

Falle unmdglich macht. Ein weiterer Punkt der

Leitlinie, der einer Anpassung bedarf.
Zusammenfassend konnten aus den abge-

schlossenen Pilotprojekten folgende allgemeine

Erkenntnisse gewonnen werden, die bei zukiinfti-

gen Vereinbarungen von Partnerschaftsmodellen

unbedingt beachtet werden sollten:

® (Gesamt-)Projektfokus bei allen Parteien eta-
blieren: Dies gilt nicht nur fiir eine Leitlinie
oder Ahnliches, sondern auch fiir die Einstel-
lung der handelnden Parteien. Der Auftrag-
geber eines Gesamtprojekts hat diesen Fokus
ohnehin. Insbesondere der Fokus der Auftrag-
nehmer muss zB iiber Anreizsysteme in diese
Richtung gelenkt werden.

e Positive Anreize — fiir alle Beteiligten — schaf-
fen: Pauschale Anreize (wie zB ein moneti-
rer Anreiz bei Projektoptimierungen) reichen
nicht, um einen dauerhaften Projektfokus beim
Auftragnehmer zu erreichen. Die Anreize miis-
sen bei allen Elementen des partnerschaftlichen
Handelns zu spiiren sein. So ist zB ein gemein-
sames Risikomanagement fiir den Auftragneh-
mer erst interessant, wenn er selber, und zwar
direkt, auch davon profitiert.

e Sanktionen — fiir alle Beteiligten — festlegen:
Dieses Element ist erst nach dem Element der
Anreize zu verwenden, kann jedoch ebenfalls
zu einem partnerschaftlichen Umgang bei-
tragen. Sanktionen sollten erst greifen, wenn
positive Anreize nicht mehr wirken. Die Wir-
kungsweise der Sanktionen sollte dabei so ge-
wahlt werden, dass hier alleine schon die Ver-
einbarung dieser die Einhaltung der Regelung
bewirkt und die Sanktion damit nie zum Tra-
gen kommen muss. Denn es heif3t es nicht ohne
Grund: ,, Die wirkungsvollsten Sanktionen sind
die, die nie zum Einsatz kommen. “ Beide Ele-
mente sollten zu Projektbeginn vereinbart wer-
den und fiir alle transparent sein. Auch Sanktio-
nen koénnen die Etablierung eines Projektfokus
bei allen Parteien unterstiitzen.

Zusammenfassung und Ausblick

Insbesondere im Bereich der offentlich finan-
zierten Bauprojekte steht Deutschland noch
relativ am Anfang, was die Anwendung der

bau aktuell November 2020




Modelle zur partnerschaftlichen Projektab-
wicklung und zum Risikomanagement angeht.
In den letzten Jahren hat jedoch ein Umdenken
stattgefunden, da man auf Verdnderungen des
Marktes reagieren musste. Dabei kann man si-
cherlich von den internationalen Erfahrungen
profitieren, man wird deren Modelle jedoch
nicht eins zu eins im deutschen Markt anwen-
den konnen. Die Modelle miissen auf die Ge-
gebenheiten in Deutschland angepasst werden
(so, wie sich die Modelle auch von Land zu
Land unterscheiden). Der Markt, die Geset-

S e e Rechtsprechung

innerhalb der verschiedenen Lander sind dabei
beeinflussende Merkmale.

Bei der Etablierung dieser Modelle bedarf
es eines strukturierten Change-Prozesses, denn
insbesondere solch grundlegende Anderungen
konnen nicht von heute auf morgen erwartet
werden. Hierbei bedarf es eines schrittweisen,
aber kontinuierlichen Vorgehens und einer
immer wiederkehrenden Messung und An-
passung der Modelle. Die Pilotprojekte zum
Risikomanagement sind dabei ein wertvoller
erster Schritt, um die Grundlage fiir eine part-

zeslage, die Mentalitdt und weitere Faktoren

nerschaftliche Zusammenarbeit zu schaffen.

Aus der aktuellen Rechtsprechung

Interpretation eines Garantietextes

§§ 914 und 915 ABGB
OGH 2. 9. 2020, 3 0b 97/20s

1. Eine Erfiillungsgarantie soll den Begiinstigten in der Regel
wirtschaftlich so stellen, wie wenn vollstindig vertragsgeméif}
erfiillt worden wiire. Sie deckt insbesondere auch Verspi-
tungsschiiden und Mehrkosten von Ersatzunternehmen ab
und steht insbesondere auch bei (berechtigtem) Vertrags-
riicktritt des Werkbestellers zur Verfiigung.

2. Charakteristikum einer Anzahlungsgarantie ist, dass nicht
der sich aus dem Vertrag ergebende Anspruch auf die Haupt-
leistung abgesichert wird, sondern (nur) der Anspruch auf
Riickgabe der geleisteten Anzahlung, sollte die angezahlte
Ware (oder — wie hier — Leistung) nicht geliefert werden.

3. Der Abruf einer Bankgarantie ist dann rechtsmissbriuch-
lich, wenn sie vom Begiinstigten (wissentlich) fiir ein Ereignis
in Anspruch genommen wird, fiir das sie nicht iibernommen
wurde, oder wenn dem Begiinstigten sonst bewusst war, dass
ihm keine Leistung gebiihrt.

4. Grundsitzlich kommt es auf den Wissensstand bzw die Be-
weislage im Zeitpunkt der Inanspruchnahme der Garantie
an, ob dem Begiinstigten der Vorwurf des Rechtsmissbrauchs
zu machen ist oder nicht.

5. Wegen des abstrakten Charakters der Garantie und des
daraus folgenden Grundsatzes der formellen Garantiestren-
ge ist im Regelfall nur der Text der Garantieerklidrung fiir die
Interpretation mafigeblich.

Die Beklagte beaufiragte am 12. 7. 2018 eine deutsche GmbH
als (im Folgenden so bezeichnete) Subunternehmerin mit der
Durchfiihrung von Montagearbeiten bei einem Bauvorhaben in
Deutschland, wobei ein Werklohn von insgesamt 585.000 € net-
to (bzw 696.150 € inklusive 19 % an deutscher Mehrwertsteuer)
vereinbart wurde. Die Beklagte verpflichtete sich zur Leistung
einer Anzahlung in Héhe von 15 % des Werklohns gegen Vorlage
einer fiir sie akzeptablen, abstrakten, unwiderruflichen und kos-
tenlosen Bankgarantie mit einer Laufzeit ,,bis Montageende ~+
45 Tage*“. Sie leistete in der Folge auch tatsédchlich an die Subun-
ternehmerin eine Anzahlung in Hohe von 87.750 € netto (= 15 %
des Nettowerklohns) und erhielt im Gegenzug von einer Versiche-
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rung (im Folgenden: Garantin) mit 22. 8. 2018 eine als ,, Anzah-
lungsgarantie* betitelte Garantie iiber 104.422,50 € (= 15 % des
Bruttowerklohns) mit folgendem Inhalt:

... Uber Ersuchen der ... [Subunternehmerin] iibernehmen
wir zur Sicherstellung der Erfiillung der Verpflichtungen der ge-
nannten Firma oder deren Rechtsnachfolger im Zusammenhang
mit der oben angefiihrten Bestellung Ihnen gegeniiber die unwi-
derrufliche Garantie bis zur Hohe von 104.422,50 € ..., indem wir
uns verpflichten, den uns namhaft gemachten Betrag unverziig-
lich, spdtestens jedoch innerhalb von drei Bankwerktagen, nach
Erhalt Threr ersten schriftlichen Aufforderung ohne Priifung des
zugrunde liegenden Rechtsverhdltnisses und ungeachtet jeglicher
Einwendungen an Sie oder Ihren Rechtsnachfolger zu bezahlen.

Die Subunternehmerin begann in der Folge — ebenso wie
ein von ihr beaufiragtes weiteres Unternehmen — mit der Er-
bringung der beaufiragten Arbeiten. Kurz darauf wurde jedoch
in Deutschland das Insolvenzverfahren tiber das Vermogen der
Subunternehmerin erdffnet und der Insolvenzverwalter t eilte der
Beklagten mit E-Mail vom 4. 12, 2018 mit, nicht in den zwischen
dieser und der Schuldnerin bestehenden Vertrag eintreten zu wol-
len. Die Beklagte beauftragte daher am 12. 12. 2018 ein anderes
Unternehmen mit der Fertigstellung der von der Schuldnerin be-
gonnenen Montagearbeiten.

Mit Schreiben vom 11. 3. 2019 beanspruchte die Beklagte von
der Garantin den Garantiebetrag mit der Begriindung, die Schuld-
nerin habe ihre vertraglichen Verpflichtungen nicht erfiillt. Um die
Auszahlung des Garantiebetrags zu verhindern, beantragte die
Kldgerin, die gegeniiber der Garantin die Hafiung fiir simtliche
ausbezahlten Garantiebetrdige iibernommen hatte, am 19. 3. 2019
beim BG Linz die Erlassung einer entsprechenden einstweiligen
Verfiigung. Dieser Provisiorialantrag wurde jedoch mit Beschluss
vom 2. 4. 2019 abgewiesen. Mit Schreiben vom 21. 3. 2019 forderte
die Kldgerin die Beklagte erfolglos auf, die Inanspruchnahme der
Garantie zu widerrufen, weil diese aufgrund des Vorliegens einer
blofen Anzahlungsgarantie rechtsmissbriuchlich sei.

Die Garantin zahlte die Garantiesumme an die Beklagte
und forderte diesen Betrag von der Kldgerin mit Schreiben vom
15. 3. 2019 zuriick. Die Kldgerin hat den Gesamtbetrag von
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Print? Digital? Kombi?

Ab 2021 in drei Dimensionen!

* Print

« Digital Light: 1 Zugang

» Digital Standard: 3 Zuginge
« Print & Digital: 3 Zugange

Jetzt Jahresabo 2021 bestellen!

Bestellformular
Kundennummer
bau aktuell-Jahresabo 2021
(12. Jahrgang 2021, Heft 1-6) Straf3e/Hausnr.
PLZ/Ort
Print .o EUR 193,-
Digital light.......ooooo... EUR 199, E-Mail/Telefon
Dlgltal ST EUR 213,- Datum/Unterschift
Print & Digital ............ EUR 215,-
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