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Sie haben vor einem halben Jahr eine Eigentumswohnung gekauft.
Stolz und voller Vorfreude haben Sie sich gemutlich und hlbsch

darin eingenistet, bewundert von Familie und Freunden. Als Sie eines
Tages das WC spulen, entdecken Sie kurz darauf am Boden entlang
der Ruckwand eine Wasserlache. Hat die Schussel einen Sprung?
Oder drickt das Wasser etwa durch die geflieste Wand? Wie Idsst sich
die Ursache finden und wer ist daflr verantwortlich?




Ein Haus zu bauen, ist ein risikoreiches
wirtschaftliches Unterfangen. In den letz-
ten Jahren hat die Komplexitit des Bauens
weiter zugenommen. Dafuir verantwortlich
sind unter anderem bautechnische Ent-
wicklungen, rechtliche und gesetzliche
Rahmenbedingungen sowie immer hohere
odkologische Anforderungen und steigender
Termindruck. Wie also kénnen sich Auftrag-
gebende und Bauherrschaft gegen mégliche
Risiken und Streitigkeiten absichern?

Hier kommt es ganz darauf an, wie gut sich
die beteiligten Parteien vor Baubeginn abge-
sprochen haben. Wie in allen Lebensberei-
chen gibt es jedoch auch beim Bauen keine
hundertprozentige Sicherheit. Das Zusam-
menwirken von zahlreichen Berufsgattun-
gen auf der Baustelle macht eine minuziése
Planungsarbeit notwendig und verlangt
permanente Uberwachung.
Grundsitzlich gliedert sich die
Realisierung von Bauprojekten
in vier Phasen der Leistungser-
stellung: Angebot, Verhandlung,
Ausfihrung und Abnahme. Fur
die erfolgreiche und méglichst
fehler- und miangelfreie Uberga-
be eines Bauwerks an die Auf-
traggeberin beziehungsweise
an die Bauherrschaft sind die
Verhandlungs- und die Abnah-
mephase genauso wichtig wie
die Ausfilhrung. Sie stehen im
Fokus dieses Beitrags.

Da bei der Abnahme allfdllige
im Vorfeld getitigte Fehler nicht
mehr oder nur mit grossem Auf-
wand korrigiert werden kénnen,
sind die Verhandlungen von
grosser Bedeutung. In dieser Phase werden
der spitere Bauvertrag und das Bau-Soll in
Form von Qualitit, Kosten und Terminen fi-
xiert. Hier wird — im Gegensatz zum gebau-
ten - sozusagen das vertraglich-schriftliche
Fundament fiir das Bauwerk gelegt. Dieser
bildliche Vergleich zeigt die Wichtigkeit der
Vereinbarungen: Sind diese liickenhaft, un-
genau oder zu wenig vorausschauend, steht
das Ergebnis des Projektes von vornherein
auf wackligem Grund. Vor allem aber wird
es der Auftraggeberin nicht den Nutzen und
die Freude bringen, die sie fiir ihre hohen
Investitionen erwartet.

Das Risiko ist die «<Summe aller
Kleinigkeiten»

Ganz wichtig fur die Verantwortlichkeiten
zwischen Auftraggeberin und -nehmer ist
die Form der Zusammenarbeit: Ein direk-
ter Auftrag vom Bauherrn an den Planer/
Architekten im Rahmen eines Architekten-
vertrags istin der Regel die «einfachste» und
in der Praxis meistgewédhlte Lésung. Der
Vertrag regelt die Zusammenarbeit und ist

die Grundlage fur den folgenden Entschei-
dungsprozess. In diesem arbeiten die beiden
Parteien eng zusammen und entscheiden
viele Dinge gemeinsam. So zum Beispiel die
Wahl der Handwerker und Lieferanten. Der
Bauherr iibernimmt hier eine aktive Rolle
bei der Realisierung und tragt damit einen
wesentlichen Teil des Risikos.

Ganz anders verhdlt sich dies bei Gene-
ral- oder Totalunternehmerlésungen. Hier
iibernimmt der Unternehmer als Auftrag-
nehmer den grossten Teil des Risikos. Je
mehr Aufgaben und Verantwortung an die
Auftragnehmerin delegiert oder abgetreten
werden, entsprechend mehr Geld wird der
Unternehmer fiir seine Leistungen verlan-
gen. Mit anderen Worten: Je sorgloser das
Paket, desto teurer! Entsprechend wichtiger
wird in diesem Fall die Verhandlungsphase.

«Unternehmen, die gar
keine Risiken eingehen,
werden nicht bestehen.»

Vor allem der Preis wird aus unterschied-
licher Perspektive auch unterschiedlich
interpretiert: Die Bauherrin erachtet die
vereinbarte Gesamtsumme sehr wahr-
scheinlich als Maximal-, der Unternehmey
hingegen als Minimalpreis. Denn jede An-
derung wiahrend der Bauphase kostet, und
Anderungen gibt es fast immer, auch wenn
es sich nur um vermeintlich kleinere Dinge
wie beispielsweise die Offnungsrichtung
einer Tiire handelt. Um das Risiko von un-
iiberschaubaren Mehrkosten zu verhindern,
ist eine Voraussetzung, dass die Beteiligten
im Vorfeld méglichst viele Details definiert
haben. Damit kann bei Anderungen die Ab-
weichung von der urspriinglich vereinbar-
ten Leistung tatsachlich beziffert werden,
bevor Anderungen ausgeldst werden. Da-
durch kann das Risiko fiir die Bauherrschaft
wesentlich verringert werden. Diesem Pro-
zess ist grosste Achtung zu schenken, auch
wenn die meisten Anderungen im Einzelfall
als iiberschaubare Kleinigkeit erscheinen.
Das Risiko besteht in der Summe solcher
«Kleinigkeiten».
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Fir Altlasten im Baugrund haftet

der Verkaufer

Risiken aus der Vertrags-, kaufmannischen
und technischen Analyse sollten im Sinne
der Risikobewiltigung zwischen den Ver-
tragsparteien grundlichbesprochen werden.
Dazu gehdren etwa — ganz aktuell - die ste-
tig anhaltende Preisentwicklung aufgrund
von Teuerung und Lieferengpdssen sowie
die Verfigbarkeit von Baumaterialien gene-
rell. Was den Ukraine-Krieg angeht, besteht
noch Rechtsunsicherheit: Es gibt zurzeit
noch kein Gerichtsurteil dariiber, ob er juris-
tisch als Grund fir Lieferstopps oder Bauver-
zégerungen gilt. Ein grosser Risikofaktor ist,
vorwiegend bei Neubauten, der Baugrund;
bei Umbauten und Sanierungen hingegen
das Vorkommen von Bauschadstoffen. In
allen Fallen empfiehlt sich, im Vorfeld eine
eingehende Untersuchung durchzufih-
ren, um vor unliebsamen Uberraschungen
mdglichst verschont zu bleiben, die in den
meisten Fillen mit sehr hohen Mehrkosten
verbunden sind. In Bezug auf den Baugrund
bzw. darin vorkommende Altlasten ist ein
Aspekt besonders zu beachten: Die Haftung
fiir Altlasten geht bei einem Grundstiuckver-
kauf nicht an den Kaufer iber!

Es ergibt also Sinn, vor Baubeginn auf die
Risikoverteilung zu achten. Dabei gilt: Je-
weils derjenige soll ein Risiko (ibernehmen,
der am besten in der Lage ist, es zu kontrollie-
renund finanziell zu tragen. Ubernimmt eine
Partei ein bestimmtes Risiko, muss sie dafir
vergiitet werden. Die besprochenen Punkte
miissen im Vertrag unmissverstandlich for-
muliert sein; Widerspriiche in den Ausschrei-
bungsunterlagen soliten eliminiert werden,
da dies in der Bauausfithrungsphase zu Strei-
tigkeiten fithren kann. In der Verhandlung
nachgereichte Unterlagen mussen griindlich
geprift werden.

Streitigkeiten fithren meist zu
Mehrkosten

Vertraglich mag ein Bauprojekt noch so was-
serdicht sein — jedoch erst bei der Abnahme
zeigt sich, ob alles so abgeliefert wird wie
bestellt. Erst jetzt lasst sich die Qualitat der
Vertragsverhandlungen erkennen. Je mehr
Liicken und Unklarheiten diese beinhalten,
desto mehr Diskussionen sind vorprogram-
miert - und damit meistens auch Mehrkos-
ten. In diesem Fall lohnt es sich, einen un-
abhidngigen Experten beizuziehen, der die
Arbeiten mit der nétigen Distanz beurteilt.
Die Abnahme eines Bauwerks nach Voll-
endung sowie die Teilabnahme einzelner
Bauteile wiahrend der Ausfithrung sind je-
weils gut vorzubereiten. Bereits bei den Ver-
tragsverhandlungen ist auf eine einheitliche
Garantielaufzeit bei den verschiedenen Ge-
werken zu achten. Die Planung der Schluss-
abnahme beginnt somit bereits vor dem
eigentlichen Baubeginn. Sie wird mehrere
Monate vor Fertigstellung eines Bauvorha-
bens vorbereitet. Die erforderlichen Doku-
mente sind mit dem Auftraggeber frithzeitig
abzustimmen und entsprechend aufzube-
reiten; alle notwendigen Bescheinigungen
durch Behérden und Gutachter sind vorzu-
legen. Nach der Abnahme gehen Gefahren
und die Beweislast vom Auftragnehmer an
den Auftraggeber Uiber und die Gewéhrleis-
tungsfrist beginnt.

Risiken in den weiteren Projektphasen

Angebotsphase

— Ist der Auftraggeber bekannt (gute Er-
fahrungen, hohe Bonitét, entscheidungs-
freudig usw.)?

- Sind die Beteiligten (Architekt, Projekt-
steuerung) bekannt?

- Ist der Wettbewerb gering?

- Hat das Unternehmen Erfahrung mit

dem speziellen Produkt (z.B. Einkaufs-
center)?
- Ist eine geeignete Mannschaft vorhanden?
- Existieren No-Go- bzw. K.o.-Kriterien?
- Istder Vertragsentwurf akzeptabel?

Ausfithrungsphase

— Soll/Ist-Abgleich der Termine fiir Pla-
nung AG/AN/NU, fir Ausschreibung und
Beauftragung

- von Nachunternehmern, fiir Bauausfih-
rung, flir vertragliche Termine

- Verspitungen aufzeigen, analysieren und
Massnahmen zum Aufholen einleiten

- Soll/Ist-Abgleich Leistung, Kosten, Zah-
lungseingang, Zahlungsausgang

- Qualitdtskontrollen anhand von Check-
listen fiir kritische Gewerbe durchfithren

— Audits von erfahrenen Mitarbeitern
durchfithren lassen

- Kennwerte ermitteln und aussagekraftig
darstellen

Begrifflichkeiten

Norm SIA 118

Die Norm SIA 118 Allgemeine Bedingungen
far Bauarbeiten enthalt Regeln betreffend
Abschluss, Inhalt und Abwicklung von
Vertragen Uber Bauarbeiten. Vertragspar-
teien sind einerseits die Unternehmungen,
andererseits die Bauherrschaft, die in der
Regel vom Architekten oder von der Archi-
tektin vertreten wird. Die Norm erganzt die
allgemeinen Regelungen des gesetzlichen
Werkvertragsrechts (Artikel 363 bis 379 OR)
fur das Baugewerbe. lhre Anwendung ist
zwar freiwillig, doch wird sie in der Schweiz
fast flachendeckend befolgt. Sie hat sich
bewdahrt und gilt als zwischen den Ver-
tragsparteien ausgewogen.



