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DER ARCHITEKTENVERTRAG IN DER PRAXIS: FALLSTRICKE ERKENNEN

Konditionen aktiv verhandeln

Immer wieder geraten Architekten an Auftraggeber, die mit
unlauteren Finten arbeiten. Worauf sollte bei Vertragsverhandlungen
und Vertriagen besonders genau geachtet werden?

er seinen Lebensunterhalt

mit der Erbringung intellek-

tueller Dienstleistungen be-
streitet, weiss, wie schwierig es ist,
diese Leistung im Voraus hinrei-
chend genau zu beschreiben und
eine entsprechende Vergiitung zu
kalkulieren. Die SIA-Ordnungen
102 ff. helfen beiden Parteien eines
Auftragsverhéltnisses, anerkannte
Spielregeln im Detail zu bestimmen
und dadurch den genauen Mecano,
also eine Leistungs- und Vergii-
tungsformel zwischen den Vertrags-
parteien, zu definieren.

Verschiedene Rahmenbe-
dingungen auf allen Ebenen des Or-
ganigramms (Politik, Gesetz, Gesell-
schaft, Besteller, Planer etc.) wirken
seit Langerem auf dieses SIA-Erbe
ein, wobei die Vertragsmodelle da-
durch inletzter Zeit immer haufiger
unter Druck geraten. Beispielsweise
hat sich die Rechtsprechung in Be-
zug auf die Frage, was im Auftrags-
verhéltnis und was nach Werkver-
tragsrecht zu regeln ist, gewandelt.
In der Praxis ziehen die Marktteil-
nehmer teilweise kréaftig am Strick,
leider nicht immer gemeinsam und
in dieselbe Richtung.

Der Vertrag

Durch den Abschluss eines schrift-
lichen Vertrags mit der darin be-
schriebenen Leistungserbringung
wird die Zukunft fiir beide Vertrags-
partner berechenbarer. Dabei ent-
stehen unterschiedliche, teilweise
diametral liegende unternehmeri-
sche Risiken und Chancen, die aber
im Idealfall partnerschaftlich, offen
und transparent gemeinsam disku-
tiert und verhandelt werden kénnen.
Im Vertrag des Architekten werden
also die Rechte und Pflichten beider
Seiten beschrieben, unter anderem:

Text: Dani Ménard

Was sind die Vertragsbestandteile,
was die entsprechenden Leistungen
und Vergiitungen, nach welcher For-
mel werden Aufwand und Honorie-
rung festgelegt, wie werden die Ne-
benkosten geregelt, was sind die
Fristen und Termine?

Diebesten Vertrage sind aus
meiner Erfahrung schlussendlich
jene, die inhaltlich, technisch und
juristisch perfekt ausformuliert
wurden, dann aber — im Idealfall -
fiir die gesamte Zusammenarbeit
auf die Seite gelegt werden kénnen.
Aber wie werden solche Vertrége
verhandelt?

Die Vertragsverhandlung

Als Vertragsverhandlung wird die
Phasebis zur Einigung der Parteien
und der damit verbundenen gegen-
seitigen Willenserkldrung verstan-
den, d.h. die Phase bis zum Vertrags-
abschluss. Als Auftragnehmer tut
man gut daran, mit dem Ziel einer
Win-win-Situation in diese Verhand-
lungen zu gehen — es sollte also ge-
lingen, dem Kunden die eigenen
Kompetenzen so plausibel zu ma-
chen, dass er von selbst bereit ist,
fiir die Leistung ein angemessenes
Honorar zu zahlen; denn er hat
durchihre Argumente erkannt, dass
er mit Beauftragung eines erfahre-
nen Planers in der folgenden Bau-
und Betriebszeit erhebliche Erspar-
nisse erzielen kann.

Konkret lassen sich folgende
Phasen der Vertragsverhandlung
unterscheiden:

1. Gegenseitige Interessensbekun-
dung

2. Gewichtung der Argumente

3. Gemeinsame Giiterabwégung

4. Kompromissfindung (noch besser,
wenn es ein Konsens wird)

5. Vertragsabschluss

Aufwandbestimmende
Baukosten

Beim weitaus grossten Teil der heu-
te verhandelten Vertrdge kommt
dabei der Begriff der «Aufwandbe-
stimmenden Baukosten» zum Tra-
gen. Man geht also davon aus, dass
die Grosse, die Komplexitédt und wei-
tere Faktoren eines Projekts den
notigen Aufwand in Stunden be-
stimmen — was tibrigens jedes Jahr
von der KOF, der Konjunkturfor-
schungsstelle der ETH, erhoben
wird. Das einzelne Biiro setzt dann
den nétigen Stundenansatz in die
Berechnung ein, den es erfahrungs-
gemaéss braucht, um die zu erbrin-
genden Arbeiten auskémmlich
leisten zu konnen. Mit dieser Hono-
rarsumme muss der Planer in der
Folgeklarkommen, wobei die Frage,
mit welcher Kompetenz, Erfahrung
und Effektivitat er dies tut, sein un-
ternehmerischer Erfolg oder Miss-
erfolg bleibt. Wichtig ist dabei, sich
immerbewusst zu sein, dass es sich
hier um ein Anndherungsmodell
handelt, das auf statistischen Erfah-
rungswerten beruht und daher nie
ganz genau die Realitédt abbilden wird.

Diesem aufwandbestim-
menden Ansatz kénnte mit gutem
Recht ein ebenfalls vom SIA be-
schriebenes Zeittarifmodell gegen-
iibergestellt werden, wie wir es z.B.
vom Anwalt kennen. Eine bestellte
Stunde 16st dabei 1:1 die Kosten fiir
eine Stunde mit dem entsprechenden
Ansatz aus. Das wire eigentlich auch
im Fall von Planerleistungen trans-
parent, fairund verursachergerecht.
Trotzdem wird es fast nur bei klei-
neren Auftrdgen angewendet. Ich
persénlich wiirde gern haufiger mit
diesem Modell arbeiten. Neben Kos-
ten- und Zeittarif gibt es weitere
Modelle wie etwa eine Bonus-Malus-
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Regelung, ein Pauschalhonorar oder
eine Kombination dieser Modelle;
keine dieser Regelungen konnte sich
bisher im grossen Stil durchsetzen.
Ein Pauschal- oder Globalvertrag
kann yor allem dann sinnvoll sein,
wenn die zu erbringenden Leistungen

zu einem friihen Zeitpunkt recht
genau beschrieben werden konnen.
Haufig ist das aber z.B. erst nach
dem Kostenvoranschlag mdoglich
und sinnvoll.

Woraufmissen Architekten
nun achten, wenn der von der
Auftraggeberseite formulierte vertragsentwurt

nach dem Modell der
Aufwandbestimmenden Baukosten
vorliegt? Die folgenden Finten sind
unter Bestellern bzw. Auftraggebern
besonders beliebt und verbreitet:

Typische Finten
des Bestellers

- Die Aufwandbestimmenden
Baukosten werden nach unten
getrimmt oder durch nicht
legiimierte Abz{ige verringert - haufig,
ohne dass nachvollziehbar
gemacht wird, weshalb diese Abziige

erfolgt sind. Leider gehen viele
grosse Bauherren so yor, wodurch
diese Unsitte bzw. Praxis
entsprechend Zahlreiche Nachahmer
findet.

- Die Baukategorie «n» Wird nach
unten Kkorrigiert (z.B. bei der
Frage Mietwohnungen vs.
Stockwerkeigentum).

- Die verschiedenen Faktoren (r, i,
s) werden ohne plausible und faire

Begruindung hach unten korigiert

- Nebenkosten werden als inklusive
betrachtet.
- Unter dem falsch verstandenen
Begriff «Risikobeteiligung» werden
fallige Zahlungstermine
erheblich, d. h. ym mehrere Monate,
nach hinten geschoben. Zudem
werden Ereignisse, auf deren
Erreichung der Architekt keinen
matchentscheidenden Einfluss
hat (z. B. Baufreigabe in Bezug auf
Nachbarschaftsrekurse oder In-
vestorenanbindung in Bezug auf
die Preisfindung) als Auslésemoment
fUr eine Honorartranche
missbraucht. Bei Nichterreichung
des Ereignisses Wird der langs-

tens sowieso fallige Betrag nie
bezahlt. Insbesondere miisste,
wenn das Ganze keine Einbahn-
strasse sein soll, in einem solchen
Fall auch Uber «Chancenbeteiligung»
gesprochen werden.

- Es wird ein Pauschalhonorar er-
zwungen, ohne vorher im Sinn
einer professionellen
Bestellerkompetenz @ntsprechend detaillierte

Aussagen machen zy ksnnen
Uber Aufgabenstellung,

Architektur, Programm, Produkt,
Zielgruppen etc. Besonders
storend jSt dabei haufig, dass auf der
einen Seite eine Pauschale gefordert

wird, andererseits aber
argumentiert wird, die durch die
knapp gesetzten Meilensteine
kurz bemessene Zeit zur
Leistungserbringung reiche gar nicht
aus, um die berechneten Stunden
zu leisten. Dabei wird ausgeblendet,

dass bei einem prinzipiell
moglichen Pauschalvertrag genau
dies den Auftraggeber nicht zu
interessieren hat - ist es doch das
Risiko bzw. die Chance des
pianers, durch schlanke und innovative

Prozesse Leistungen schneller

zu erbringen, als es das
Rechnungsmodell vorsieht. Diese
Weggli-und-Fiinfer-Sichtweise ist
stossend!

- Haufig wird seitens des Bestellers
schlicht aus der Position der
Macht argumentiert («... da draus-
sen im Markt gibt es viele andere
Biros, die sofort unterzeichnen
wirden ...»). Seien Sie in einer
solchen Situation besonders
varsichtig und kritisch, und wégen
Sie gut ab, wo Ihre 6konomischen,
aber auch emotionalen Grenzen
liegen.

- Es wird seitenweise «eingedruckes»

(AGB) einbedungen, das
krass den SIA-Empfehlungen
widerspricht.

Wie konnen sich Architekten und
andere Fachplaner erfolgreich davor
schiitzen, Ubervorteilt zu werden?

Im Folgenden einige grundlegende
Hinweise:

- Verhandeln Sie lhre vertrage

personlich; das Thema ist Chefsache.

- Verkaufen Sie nur Kompetenzen,

uber die sie wirklich verfiigen.
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- Besorgen Sie sichim Idealfall den
Businessplan Ihres Auftraggebers
und seines Bauvorhabens,
um bestméglich informiert zu
sein. Seien Sie kundenzentriert.
- Sorgen Sie dafiir, dass Sie die
entsprechenden SIA-Ordnungen
profund kennen.
- Bringen Sie lhre ganze emotionale
Intelligenz und Ihr komplettes
Verhandlungsgeschick in die
Verhandlung €in. Oder nehmen Sie
jemanden mit, der diese
Erfahrungen hat.
- Bleiben Sie wahrend der verhandiungen
auch in schwierigen
situationen charmant und souveran.

Die Potenziale

Erfreulich ware es, wenn die ewigen
Kritiker der SIA-Vertrége im Gegenzug
selbst eine bessere Idee enwickeln
wirden. Ich personlich fande
es spannend, wenn es gelingen wirde
einVertragsmodell zu entwickeln,
das viel starker auf gegenseitigem
Vertrauen basiert, die unternehmerischen
Fahigkeiten des Architekten
starker zu gewichten wiisste und
das sich noch starker an tatséchlichen
Ergebnissen und Resultaten
orientiert.

Ausserordentlich positiv zu
werten ist zudem die Bereitschaft
und Offenheit einer Reihe von grossen

offentlichen Bauherren, u. a. von
Stadt und Kanton Zirich, mit dem
SIA und anderen Vertretern aus
der «Konferenz der Zircher
Planerverbande» (KZPV) Gespréche zum
Thema Architektenvertrage zu funren.

Dieser sehr konstruktive Dialog
lauft seit drei Jahren, und seine
Ergebnisse kbnnten Vorbildwirkung
fiir viele andere Schweizer Gemeinden

haben, die sich in ihrer Honorar-
und Vergabepraxis zum Teil anjener
von Zurich orientieren. «

Dam Menard Contratto, dipl Arch ETH/
SIA, Grunder und Partner der menard
partner projekte ag m Zurich Lehre als
Hochbauzeichner, nach Erwachsenen
matur Studium an der ETH Zurich Seit
1996 Dozent an der ETH, zurzeit m Immo
bilienokonomie Seit 2005 jm Vorstand
der SIA Sektion Zurich, die letzten Jahre
als Prasident, menard@mepp ch









