In Zeiten des

Wandels

Die Planungsbiros mussen sich neu
ausrichten — Vorbild Bauwirtschaft?

Dipl.-Ing. Ulrich Welter, ingside, Biisum

Immer mehr und immer schneller fir immer weniger ist
offenbar immer ein attraktives Ziel — auch bei der Vergabe
von Planungsleistungen. Anders ist nicht zu erkldren,

warum alle Beteiligten mitmachen. Oder bilden sich auch bei den
Planern Systeme heraus deren Methoden und Folgen von der Bauwirt-
schaft lingst bekannt sind? Zu den gednderten Rahmenbedingungen
fiir Planungsbiiros, nicht erst in Zeiten der Finanzkrise.

Alles @ndert sich, immer. Der Wandel ist
das einzig stetige. Wahre Worte. Natiir-
lich ist das so und das ist auch gut so.
Fortschritt und geénderte Bedingungen
fiihren zum Wandel. Davon sind auch die
Planer nicht ausgenommen. Nach der
umfassenden Einfithrung der EDV in die
Planung von Bauvorhaben Ende der
80-er Jahre fiihrte die Krise am Bau in
der Zeit von 1995-2005 dazu, dass sich
auch bei den Planern erhebliche Ande-
rungen ergaben. Die Geschwindigkeit
musste erh6ht werden, weil die Schritte
kleiner wurden. Der Druck stieg. Fehlen-
de Gelder in den Haushalten gebéren
Ideen wie offentlich-private Partner-
schaften (OPP) oder ,,Geiz ist geil*.

~Immer der Billigste* war noch nie so
modern wie in den letzten Jahren.
Nun ist dieser Wandel soweit fortge-
schritten, dass er die Planer erfasst.
Sie miissen sich jetzt neu ausrichten.

Die Finanzkrise ist nichts Neues,
jedenfalls nicht fiir die Planer

Als im Jahr 2008 mit dem Zusammen-
bruch der Lehmann Bank die erste und
mit Griechenland (als erster Betroffener)
die zweite Schuldenkrise iiber uns he-
reinbrach, musste man sich als jemand,
der mit der Planung und der Uberwa-
chung und der Honorierung dieser Leis-
tungen befasst ist, unweigerlich daran
erinnern, dass es Schulden bei der 6ffent-
lichen Hand schon immer gab und gibt
und die Frage nach ,.frischem Geld™ fri-
her regelméBig mit einem einfachen An-
heben von Steuern und Gebiihren beant-
wortet wurde.
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Zu Zeiten, als Abwasseranlagen noch
von den Bundesldndern finanziell gefor-
dert wurden, ergingen Zuwendungsbe-
scheide im Oktober/November mit der
Auflage, dass bis zum Jahresende noch
2 Mio. DM oder € verbaut sein miissen,
der Zuschuss sonst verfalle. Notwendig
war dies, weil die Zuschussgelder eben
nur fiir dieses Haushaltsjahr genehmigt
waren. Zwar wusste jeder, dass diese
Bedingung objektiv nicht einzuhalten
war, aber niemand scherte sich darum
und man schaffte das ,,Problem* mit ei-
nem schnell genehmigten ,Antrag auf
Ubertragung der Haushaltsmittel in das
Folgejahr aus der Welt. Oder: ,,Zum
Jahresende noch schnell 5.000 Bleistifte
kaufen, es ist noch Geld da, das sonst
verfallt“. Wir alle kennen das. Zugege-
ben, diese Zeiten sind langst vorbei, aber
das Totschlagargument ,,wir sind zum
sparsamen Umgang mit Steuermitteln
verpflichtet” ist heute ebenso zu héren
wie es frither genauso oft gedulert wur-
de. Es war damals richtig und es ist
heute richtig. Aber auch damals waren
die offentliche Haushalte verschuldet
wie heute. Und auch damals kam es trotz
dieses Arguments zum Kauf von 5.000
Bleistiften. Wirklich gespart wurde nie.

Dann kam die Zeit ,,wir haben kein Geld
und deshalb erteilen wir den Zuschlag
auf das billigste und nicht auf das wirt-
schaftlichste Angebot.” Tatsdchlich wur-
de natiirlich argumentiert ,,Wir gehen
davon aus, dass das billigste auch das
wirtschaftlichste Angebot ist.”* Auch in
dieser Zeit wusste jeder: Was ich am
Anfang ,,spare”, muss ich spater doppelt
ausgeben. Die Planer, die Okonomen und
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die Bauwirtschaft haben stets davor ge-
warnt. Aber die 6ffentlichen Auftragge-
ber haben unbeirrt an ihrem einmal ein-
geschlagenen Weg festgehalten.

Um Risiken zu minimieren, wurde in der
Folgezeit ein Projektmanagement instal-
liert, dem dann Controller beigestellt
wurden. Spitestens zu diesem Zeitpunkt
war der Startschuss zu einer verhéngnis-
vollen Entwicklung gefallen. Projekt-
steuerer und Controller haben nidmlich
mit dem eigentlichen Bauvorhaben nichts
im Sinn. Thre Aufgabe ist es, Prozesse
einzufiihren, zu stabilisieren und so zu
steuern, dass zu jedem Zeitpunkt klar ist
was geschieht, warum es geschieht und
mit welchen Konsequenzen es geschieht.
Zusammen mit den Qualitatssicherungs-
systemen (spiter Qualitdtsmanagement-
systemen) ergab sich, dass Nicht-Planer
und Nicht-Uberwacher den Planern und
Uberwachern sagten, was diese zu tun
hatten. Um diese Prozesse reproduzier-
bar zu machen wurden Projekthandbii-
cher, Organisationshandbiicher etc. ein-
gefiihrt. Das Bauwerk selber wird da-
durch weder preiswerter noch besser.
Aber der Entstehungsprozess wird trans-
parent und wertbar.

Die so gewonnenen Erkenntnisse fanden
nun unaufhaltsam ihren Weg in die Pla-
nervertrage.

Immer mehr Vorschriften, sogar
in den Vertragsanhdngen

Dort angekommen entwickeln solche
Dinge schnelle eine Dynamik, die frag-
lich ist. Zunéchst ist es gut und richtig,
dass endlich den Planervertragen mehr
Aufmerksamkeit gewidmet wurde und
wird. Eine mdglichst klare Leistungsver-
einbarung und eine ebenso klare Hono-
rarvereinbarung erhdhen die Sicherheit
der Vertragserfiillung, reduzieren das Ri-
siko in Bezug auf Qualitdt, Zeit und
Honorar und tragen erheblich zur Streit-
vermeidung bei. Insoweit ist es sehr zu
unterstiitzen, dass Auftraggeber und Pla-
ner hier aktiv sind. Wenn aber diese
Energie in die Anhidnge/Anlagen zu den
Vertragen fliet, dann muss man nach-
denklich werden. Beispielhaft seien hier
die CAD-Richtlinien mancher Auftrag-
geber genannt.

Der Landschaftsverband Rheinland hat
in seiner ,,Dokumentenrichtlinie fiir den
LVR-Fachbereich Gebdude- und Liegen-
schaftsmanagement und extern beauf-
tragte Planungsbiiros und Firmen® auf
neun Seiten festgelegt, wie die Dateina-
men von CAD-Zeichnungen heiflen miis-
sen und wie Ordnerriicken zu beschriften
sind.

Die Landeshauptstadt des Freistaates
Sachsen hat ein ,,Pflichtenheft zu CAD-
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Datenaustausch zwischen externen Part-
nern und dem Hochbauamt™ geschaffen.
Hierzu gehoren auf insgesamt 36 Seiten
und einer CAD-Zeichnung:

«  Pflichtenheft Teil 1 (Architektur und
Fachplanung)

«  Anlage 1: Begriffsdefinitionen

+  Anlage 2: Layerbezeichnungen

*  Anlage 3: Testprotokoll

+  Anlage 4: Datenaustauschformular

»  Anlage 5: Vereinbarung zum elekt-
ronischen Datenaustausch

*  Anlage 6: Vorlagedatei

»  Anlage 7: Schriftfeldvorgaben
+  Anlage 8: Beispiel

*  Anlage 9: entfillt

*  Anlage 10: Gegeniiberstellung Ver-
sion 2 (giiltig) zu Version 1 (giiltig
bis 02.2011)

»  Pflichtenheft Teil 2 CAD-Datenaus-
tausch LIGIS

+  Anlage 11: Kataloge fiir Sachdaten

Die CAD-Richtlinie der Landestalsper-
renverwaltung des Freistaates Sachsen
umfasst aktuell 67 Seiten.

Den Vogel schieft zurzeit die Fraport AG
— Frankfurt Airport Services World-
wide — mit ihrer Verfahrensrichtlinie fiir
CAD-Bearbeitung und -Datenaustausch
mit einem Umfang von sage und schrei-
be 124 Seiten ab.

Es ist schon die Frage erlaubt, ob das
tatséchlich erforderlich ist. Und es muss
gefragt werden, wie das bezahlt wird?
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Die Planer miissen immer mehr Vor-
schriften einhalten, ihr Werk ist sonst
nicht mangelfrei. D.h., zundchst muss
mal jemand diese umfangreichen Un-
terlagen lesen und auf die in den Pla-
nungsbiiros innerbetrieblichen Anfor-
derungen umsetzen. Diese erheblichen
Leistungen werden keineswegs zu-
sdtzlich vergiitet, sondern sind, nach
Ansicht dieser Auftraggeber, in dem
Honorar nach der HOAI enthalten.

Abgesehen davon, dass dieses Honorar
zumeist noch nicht einmal vollstdandig
vereinbart wird, konnen diese Aufwen-
dungen in dem Honorar gar nicht enthal-
ten sein. Bei Bestimmung des Honorars
durch den Verordnungsgeber gab es nam-
lich solche Anforderungen noch gar
nicht.

Wir miissen uns die Frage stellen, ob das
was wir tun, noch sinnvoll ist und ob wir
nicht besser daran tun, den Grofiteil des
Honorars und damit die zur Verfiigung
stehende Zeit wieder der Lésung der
technischen Aufgaben und nicht dem
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Einhalten von CAD-Richtlinien zu wid-
men.

Das Beispiel liefle sich beliebig auch auf
andere Dinge iibertragen. Die Vorschrif-
ten der unterschiedlichen Auftraggeber
fiihren oft und immer mehr dazu zu. dass
bei den Planern mehrere Softwarepakete
fiir ein und dieselbe Aufgabe eingesetzt
werden miissen. Davon sind CAD-Syste-
me ebenso betroffen wie AVA-Program-
me oder z.B. wasserwirtschaftliche Si-
mulationsmodelle.

Die betrieblichen Anforderungen der
Planer geraten immer mehr in den
Hintergrund. Die Auftraggeber ver-
langen dies ohne zusétzliches Hono-
rar und wer nicht mitmacht, kann bei
der Auftragsvergabe leider nicht be-
riicksichtigt werden.

Ehemals Partner, jetzt Lieferant,
bald Lakai?

Aus dem ehemaligen Partner, dem Bera-
ter, ist so ein Lieferant geworden. Zu oft
muss man leider den Eindruck entwi-
ckeln, dass auch diese Bezeichnung nicht
das Ende dieser Entwicklung sein wird.
Was muss man glauben wenn Auftragge-
ber Baufirmen gegeniiber aufgeschlosse-
ner sind als gegeniiber den Planern? Was
muss man annehmen wenn Auftraggeber
steif und fest behaupten, dass sie immer
das volle Honorar nach der Honorarord-
nung fiir Architekten und Ingenieure
(HOALI) bezahlen, man bei nidherem Hin-
schauen aber feststellt, dass sie jede
Menge Zusatzleistzungen dafiir fordern?
Wie muss man das alles deuten, wenn es
geniigend viele Auftrige gibt, Fachper-
sonal Mangelware ist, Honorare zumeist
zu niedrig sind, die vertraglichen Anfor-
derungen stetig steigen und die Planer
trotzdem mitmachen?

Was groBe Biiros heute erleben,
erleben die kleinen morgen

Kaum ein Planungsbiiro sagt einmal
»nein, bis hierhin und nicht weiter. Die
meisten, ob groB oder klein, machen ir-
gendwie mit und versuchen das Beste
aus der Situation zu machen. Die Berufs-
verbinde der Ingenieure und Architekten
versuchen gar nicht erst sich dieser The-
matik anzunehmen. Sie sitzen alle wie
das Kaninchen vor der Schlange und
zucken mit den Schultern. Sind denn all
diese Vorgdnge unumkehrbar? Bilden sie
insgesamt einen Trend dem die Biiros
folgen miissen?

Leider muss man dies bejahen. Die Pla-
ner sind auch keineswegs alleine davon
betroffen. Aber bei ihnen machen sich

die Auswirkungen deshalb besonders
schwer bemerkbar, weil immer mehr
Leistung und immer mehr Organisation
wegen der preisrechtlichen Grenzen der
HOALI und der Tatsache, dass sie bei der
Planung von Infrastrukturmafnahmen
dem Auftraggebermonopol der 6ffentli-
chen Hand gegeniiberstehen, nicht durch
ein Mehr an Honorar kompensiert wer-
den konnen.

Die groflen Biiros miissen das mitma-
chen. Allein schon ihr eigener Anspruch
»wir kénnen das™ zwingt sie dazu. Das
trdgt dann dazu bei, dass sich die Auf-
traggeber in ihrem Tun bestétigt fiihlen
und auf diesem Weg weiter voranschrei-
ten. Die kleinen Biiros miissen sich da-
rauf einstellen, dass sie an diesen Anfor-
derungen in der Zukunft nicht vorbei-
kommen. Der Anteil der Projektkommu-
nikation und der Projektorganisation
wird weiter steigen und es bleibt zu be-
fiirchten, dass es zu keinem Mehrhonorar
hierfir kommen wird.

Das Claim-Management - der
Schliissel zum Erfolg

Deshalb bleibt den Planern als einziger
Ausweg, die Installation eines konse-
quenten Claim-Managements. Nur wer
in der Lage ist, frithzeitig die sich 6ffnen-
de Schere zwischen Leistung und Hono-
rar zu erkennen, kann hierauf reagieren
und mit seinem Auftraggeber einen ent-
sprechenden Nachtrag verhandeln. Nach
der Erfahrung sind die Auftraggeber im-
mer dann dazu bereit, wenn der Planer
nachweisen kann, dass ihm Mehrleistun-
gen abverlangt werden die vertraglich
nicht vereinbart sind. Hier schlieBt sich
der Kreis. Dies ist ndmlich dann mog-
lich, wenn der Vertrag eine gute Leis-
tungsvereinbarung enthilt (s.o0.).

Die groferen Biiros haben ldngst da-
mit begonnen ein Nachtragsmanage-
ment zu betreiben. Die kleineren Bii-
ros werden sehr schnell dazulernen
und dies ebenfalls tun. Ohne Nach-
tragsmanagement wird es nicht mehr
gehen und geht es schon heute nicht
mehr wirklich.

Dabei ist zu beachten, dass der vom Pla-
ner eingesetzte Projektleiter die zentrale
Figur ist. Er muss iiber ausgeprigtes
technisches Fachwissen bzgl. Planung
und Uberwachung verfiigen. Er muss das
dafiir notwenige Recht beherrschen (Pla-
nung, Vergabe, Uberwachung, Preis-
recht). Er muss betriebswirtschaftliches
Know-how haben und Personal (sein
Projektteam) fiihren konnen. Er kann
nicht auch noch fiir das Nachtragsma-
nagement verantwortlich sein. Dies kén-
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nen/miissen die Planungsunternehmen
mit eigens hierfiir ausgebildetem Perso-
nal, ggf. unter Zuhilfenahme externer
Fachleute, 16sen.

Schwer einklagbare Ausreden,
Mairchen und Geschichten

..Unser Auftraggeber verlangt zuviel von
uns und will diese Zuatzleistungen nicht
bezahlen®. So berichten Planungsbiiros
oft. Oder: ,,Wir priifen Thren Nachtrag, in
der Zwischenzeit erbringen Sie schon
einmal diese Leistungen.” So dufern sich
oft Auftraggeber. Zum ersten Fall stellt
man die Frage: ,,Warum erbringen Sie
Leistungen, mit denen Sie nicht beauf-
tragt sind, ohne zuvor eine Honorarver-
einbarung zu treffen?* Die Antwort er-
schopft sich zumeist in einem Achselzu-
cken. Im zweiten Fall kommt dann nichts
und nach bis zu zwei Jahren erfahrt der
Planer dann, dass der Nachtrag abgelehnt
wird und er seine Leistung nun ohne
Honorar erbracht hat.

Politiker und Ministerialbeamte, die an
der HOAI mitgewirkt haben, sagen oft:
,.2Na, dann klagen Sie doch das Honorar
ein!* Ja, die HOALI ist ein sehr starkes
Recht. Aber die Planer haben Manschet-
ten vor einer Klage gegen ihre Auftrag-
geber. ,,Wenn ich den verklage, verliere
ich ihn.*

Stimmt, aber nicht per se. In einem Fall
beansprucht ein Planer zu Recht ein
Mehrhonorar in Héhe von 3,5 Mio. €.
Der Auftraggeber lehnte zwei Jahre lang
jedes Mehrhonorar dem Grunde nach ab.
Nach langem Zogern reichte der Planer
Klage ein. Nach einem halben Jahr
kommt es zum ersten Termin vor Ge-
richt. Auf die Frage des Richters nach
einer giitlichen Einigung bietet der Auf-
traggeber als Vergleich eine Summe von
2 Mio. € an. Der Ingenieur hat dieses
Angebot angenommen und erhélt nach
wie vor Auftrige von diesem Auftragge-
ber.

Das muss nicht immer so sein, aber auf
berechtigtes Honorar zu verzichten ist
eine sehr einseitige Losung. Man méchte
beiden Seiten zurufen: ,.Seid doch ein-
fach fair*. Ein wenig Verstdndnis hier
und ein bisschen Transparenz dort, dann
wiren viele Probleme keine mehr.

Vorbild Bauwirtschaft: Die
Sub-Systeme werden kommen

So aber ist die Entwicklung nicht aufzu-
halten. Um den wachsenden Anforderun-
gen gerecht werden zu kdnnen. miissen
sich auch in dem Marktsegment Sub-
Systeme bilden.
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Es werden immer mehr Sub-Planer
beschiftigt werden miissen, die ir-
gendwie mit geringerem Honorar zu-
recht kommen. Sei es durch Minimal-
gehilter oder durch maximales und
nicht gedecktes Risiko. Die Bauwirt-
schaft macht uns das seit langen Jah-
ren vor. Je groBer und komplexer ein
Vorhaben ist, desto hirter ist der Wett-
bewerb und desto mehr ,,Sub’s* wer-
den unter Vertrag genommen. Warum
sollte das bei den Planern anders
sein?

Spannend wird dann nur die Frage wer-
den, wer Generalplaner und wer ,.Sub®
ist? Und: Wer bei den ,,Sub’s* behauptet
sich auf Dauer? Zum Schluss gewinnen
vielleicht sogar die ,,Sub’s“, weil die
iiber das erforderliche Know-how verfii-
gen ein Bauwerk zu planen und zu tiber-
wachen. Die anderen konnen dann nur
noch steuern und organisieren. Es ist
keine Frage ob es so kommen wird. Es
muss so kommen, jedenfalls wenn es so
weitergeht wie bisher.

Kleine und kleinere Biiros: Als
Spezialisten zuriick in die Zukunft

Fiir groRere und grofe Biiros ist damit
die Frage verbunden, welche Leistungen
wollen sie kiinftig anbieten? Von allem
etwas? Vor allen Dingen aber lenken und
steuern?

Mischkonzerne bestimmen die Wirt-
schaft. Im Energiesektor ist das ebenso
wie bei Mobility und beim Bauen. Das
weist den groBen Planungsbiiros den
Weg. Sie werden sich so aufstellen, dass
sie als Partner des Kunden all seine Wiin-
sche erfiillen kénnen und dazu ,.Sub’s*
benotigen, die das dann tatséchlich tun.

Kleinere und kleine Biiros haben eine
sehr gute Chance sich in diesem Hai-
fischbecken dadurch zu behaupten, dass
sie sich zu Spezialisten zuriickentwi-
ckeln. Mit speziellem Know-how ist man
eben besser als die Groflen. Und man hat
den Vorteil, bessere Preise erzielen zu
koénnen.

Die Grenze zwischen grof und klein im
vorgenannten Sinne diirfte bei etwa 20
Mitarbeitern liegen.

Die drei Todsiinden der Planer
+  Kein klares Leistungsprofil,

+  Leistungserbringung in vorauseilen-
dem Gehorsam ohne Honorarver-
einbarung,

«  kein installiertes Nachtragsmanage-
ment.

Die drei Todsiinden der Auftraggeber

+  Immer nur der Billigste,

« zu viele interne Vorschriften und
Planungsrichtlinien,
« ausufernde Angebotsverfahren.

Neue HOAI lasst auf sich warten
- Am Ende gibt es nur Verlierer

Leider wird es am Ende des Prozesses
nur Verlierer geben. Die einen haben
verlernt zu planen und zu {iberwachen
und allein vom Steuern und Organisieren
kann man dann nicht mehr leben. Die
anderen kénnen zwar planen und iiber-
wachen, sind aber ,,Sub’s™ und haben
verlernt zu akquirieren. Die Auftragge-
ber letztlich haben keine Partner mehr
die sie beraten koénnen. Sie haben dann
nur noch ,Lieferanten*.

Vor wenigen Tagen wurde der Abschluss-
bericht Evaluierung HOAI-Aktualisie-
rung der Leistungsbilder vorgestellt. Er
steht auf der Homepage des AHO zum
Download zur Verfiigung http://aho.de/
aktuelles/index.php3.

Es gibt wahrlich grofie Herausforderun-
gen fiir die anstehende 7. HOAI-Novelle.
Der Zeitplan sagt, dass diese Novelle
noch in der laufenden Legislaturperiode
verabschiedet werden soll. Nur wirkliche
Optimisten kdnnen daran noch glauben.
Das dafiir notwendige Gutachten ist von
der Bundesregierung noch gar nicht be-
auftragt worden und im Jahr 2013 sind
die Wahlen zum Deutschen Bundestag.

Gehen wir davon aus, dass es bis zur
Verabschiedung der 7. HOAI-Novelle
2018 und nicht 2013 werden wird.
Diese Mehr-Jahre werden die Lage
insgesamt verschirfen und dazu fiih-
ren, dass sich der wachsende wirt-
schaftliche Druck bei den Planern in
den oben dargestellten Konsequenzen
entladen wird. Eine einfache Verbes-
serung der Honorare zur Entschirfung
der Situation wird es jedenfalls auf
die Schnelle nicht geben.

Fazit

Die Planer sind auf einem Weg ohne
Umkehr. Es ist unwichtig herausfinden
zu wollen, wer auf diesem Weg den ers-
ten Schritt gemacht hat. Wichtig ist, dass
Auftraggeber und Planer diesen Weg
gemeinsam gehen. Sie bendtigen sich
namlich wechselseitig. Je mehr beide
Seiten miteinander des Wegs gehen statt
einer vor dem anderen, desto vertrigli-
cher wird sich der Wandel gestalten. Die
Planer miissen sich rasch entscheiden
welche Leistungen sie anbieten wollen
und damit festlegen, ob sie bei groBeren
und groBen Vorhaben Subunternehmer
sein wollen. Das wire keine schlechte
Wahl, aber erhthte Wachsamkeit ist dann
geboten.
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