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Die Bauwirtschaft steckt in der Krise — zur Bewaltigung
kann auch die Bauherrschaft beitragen

Besser mehr fordern
als weniger bezahlen

Seit Anfang der Neun2|ger1ahre steckt die Baubranche in einer
anhaltenden Krise, die durch Uberkapa2|taten ruingse Konkurrenz
und smkende Ertrage gekennzelchnet ist. Bauherren stehen etwas

ratlos vor dem Phanomen dass trotzdem immer noch Raum fiir

Prelssenkungen zu ble|ben scheint. Wer bei der Auftragsvergabe
das zwelfelhafte Splel um den tlefsten Prels durchbrechen mochte

kann dles abertun —am besten mdem ervom Bauunternehmen

nicht nur bllllgere sondern vor allem neuartlge Lelstungen verlangt

Von PauL BATT B Was ist nur aus den einst
so stolzen «Baulowen» geworden? Wegen
ihrer volkswirtschaftlichen Sonderstellung
lange Zeit bewundert und gefiirchtet, schei-
nen die Baumeister heute unfdhig, sich aus
einer nunmehr 15 Jahre dauernden Krise mit
Uberkapazitaten, verheerenden Preiskriegen
und schrumpfenden Margen zu befreien. Jahr-
zehntelang wurde die Baubranche getragen
vom unaufhaltsamen Wirtschafts- und Bevol-
kerungswachstum und angefeuert von Bo-
den-undImmobilienspekulation. Kaum etwas
anderes kannte manals tiberdurchschnittliche
Wachstumsraten, hohe Preise, hohe Lohne,
Personalknappheit und iiberbeanspruchte
Kapazitdaten. Dann, Ende der Achtzigerjahre,
kam die Wende. Seither scheinen in dem ehe-
mals glanzenden Gewerbe kaum noch Ver-
dienst und Existenz gesichert.
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VERBLUFFENDES BEHARRUNGSVERMOGEN. De-
sastros wirkt sich dabei aus, dass sich Bau-
unternehmer wie kaum ein anderer Berufs-
zweig weigern, einer volkswirtschaftlichen
@esetzméssigkeit zu folgen, die unter den
Okonomen als Strukturwandel bekannt ist.
Normalerweise passen sich in einer freien
Marktwirtschaft Branchen relativ rasch an,
wenn das konjunkturelle Umfeld dndert und
mangelnde Nachfrage zu einem Uberangebot
fiihrt. Nicht so die Schweizer Bauwirtschaft.
Obwohl die Bauquote — das Verhiltnis zwi- »

Die Zahl der Beschdftigten im Baugewerbe ist seit 1990
um die Hilfte geschrumpft: nicht nur weil weniger
gebaut wird, sondern auch wegen einer betrichtlichen
Effizienzsteigerung.
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schen Bauinvestitionen und Bruttoinlandpro-
dukt — von ehemaligen 16 Prozent vor 1990
auf heute unter 9 Prozent geschrumpft ist,
Tendenz weiter sinkend, und obwohl in der
gleichen Zeit die Produktivitdt pro Arbeits-
kraftaufden Baustellen laufend zugenommen
hat — laut Bundesamt fiir Statistik (BfS) und
Baumeisterverband (SBV) zwischen 1991 und
1998 um jeweils sechs Prozent jahrlich —, gibt
es nicht etwa laufend weniger Bauunterneh-
men, wie nach der 6konomischen Theorie zu
erwarten, sondern eher mehr.

Daran dnderten auch massive Personalab-
bauten wenig. Zwar sank entsprechend dem
konjunkturellen Umfeld auch die Zahl der Be-
schaftigten. Arbeiteten 1990 noch 166 000
Menschen aufdem Bau, verringerte sich diese
Zahl bis 1993, wahrend die Branche ihre Ka-
pazitdten um 20 Prozent zuriickfuhr, auf rund
100 000. Gemdss der Quartalsumfrage des
Schweizerischen Baumeisterverbandes vom
Herbst 2004 ist inzwischen ein Stand von
86 000 erreicht. Angesichts dieser massiven
Reduktion ware eigentlich zu erwarten, dass
auch die Zahl der Bauunternehmungen ent-
sprechend schrumpfen wiirde. Dies ist aber
keineswegs der Fall. Die Branche steht vor
dem verbliiffenden und 6konomisch wider-
sinnigen Phanomen, dass sich hauptsachlich
die Grosse der Unternehmen stédndig verrin-
gert, wahrend ihre Zahl praktisch gleich bleibt
— dies verstetigt die Uberkapazitdten und hat
schlimme Folgen fiir alle Anbieter von Bau-
leistungen.

ZwWISCHEN HOFFEN UND BAUEN. Die Griinde
fiir das Beharrungsvermogen sind vielfaltig.
War es Anfang der Neunzigerjahre noch die
Aussicht auf eine Beteiligung an grossen In-
frastrukturprojekten wie Neat und Bahn 2000,
die die Bauunternehmen dazu veranlassten
durchzuhalten, bis ein fetter Auftrag ergat-
tert war, spielt heute der vergleichsweise nie-
derschwellige Einstieg ins Baugewerbe die
Hauptrolle. Legenddrin derBranche die Storys
iber Konkurse, aus denen gleich wieder neue
Bauunternehmungen entstehen. «Ein Bauge-
schaft zu griinden, ist enorm einfach», sagt
Peter Emch, Leiter des Bereichs Betriebswirt-

Bauwirtschaft

schaft beim SBV. «Wenn einer praktisch zum
Nulltarif zu einem Inventar kommt und seine
Frau macht ihm die Buchhaltung, ist er innert
Tagen auf dem Markt», erzdhlt er. Von ande-
ren Bauunternehmern weiss man beim SBY,
dasssieeigentlich langstaussteigen miissten,
wenn sie nicht eine «Kriegskasse», oftin Form
gut rentierender Immobilien, besdssen, wel-
che die Weiterfiihrung des unrentablen, aber
halt schon vom Grossvater stammenden Bau-
geschéfts quasi aus Nostalgie ermdglicht.
Die Uberzahl von Bauunternehmungen fiihrt
zu einem ruinosen Preiskrieg, der inzwischen
sogar die Auftraggeberseite irritiert. Zu Recht
wird gezweifelt, ob sich mittels eines derart
auszehrenden Wettbewerbs tiberhaupt noch
Leistungen, Qualitat oder Nachhaltigkeit dif-
ferenzieren lassen. Schon 1993 sprach die
Gruppe der Schweizerischen Bauindustrie
(damals GBI, heute SBI) von einer «grassie-
renden Unterbietungssucht». Heute werden
potenzielle Bauherren mit Telefonanrufen von
Unternehmen eingedeckt, die auf jedes noch
so tiefe Angebot der Konkurrenz von vornehe-
rein einen weiteren substanziellen Abschlag
versprechen. Dass in vielen solchen Féllen
eine Firma hinter dem Anruf steckt, die innert
Tagen die Bilanz deponieren muss, wenn sie
diesen einen Auftrag nicht erhalt, kann mitt-
lerweile auch naiven Auftraggebern kaum
noch verborgen bleiben. Deshalb muss in der
Baubranche auch immer besser aufgepasst
werden, mit wem man Vertrdge abschliesst.
«Der Markt wird einfach verriickt gemacht mit
solchen Angeboten», sagt Peter Emch, der
auch weiss, dass sogar erfahrene professio-
nelle Bauherren dem Einstieg aufBilligstange-
bote oftnichtwiderstehen und dann nurhoffen
kénnen, dass derAuftragauch tatsachlich aus-
gefiihrtwird. Teure Nachfertigungen, wenn ein
Vertragspartner mitten im Bau das Handtuch
wirft, sind daher keine Seltenheit.

ALLES AUS EINER HAND. Eine Konsequenz aus
dieser «Atomisierung» in viele kleine, nicht
selten auf wackligen Fiissen stehende oder
dann auf ausgesprochene Spezialleistungen
ausgerichtete Mini-Unternehmungen besteht
darin, dass die Bedeutung derreinen Bauleis-

Gerhard Girmscheid, Professor
fiir Baubetriebswi
und Bauverfahrenstechnik an
der ETH Ziirich, warnt vor dem
ruindsen Preiskampf unter den
Bauunternehmen, der sich nicht
nur auf die Qualitét, sondern
auch auf das Know-how der
Branche negativ auswirke.

Fefs
naften
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tungen abnimmt—Mauern, Schalen und Beto-
nieren allein ist einfach keine Lebensaufgabe
mehr flir einen Unternehmer. Die Grésseren
der Branche haben deshalb angefangen, ihre
Betdtigungsfelderweiterzu stecken und neue
Leistungen anzubieten. «Es wird zu einer Re-
strukturierung im Bauhauptgewerbe kommen
miissen, die Bedeutung des Baumeisters und
derklassischen Rohbauunternehmen schwin-
det», sagt Christian Bubb, CEO der Zschokke-
Gruppe, dem derzeit grossten Bauunterneh-
men der Schweiz. Wie die meisten grossen,
ehemals reinen Baufirmen ist auch Zschokke
dazu iibergegangen, dereigentlichen Baupro-
duktion vor- und nachgelagerte Leistungen
— von der Projektentwicklung bis zum Ver-
walten und Betreiben von Immobilien — zu
offerieren. Eigentliches Bauen tragt nur noch
zU 40 Prozent zum Gruppenumsatz bei, bei
anderen Firmen dieser Grossenordnung sieht
es ahnlich aus.

In erster Linie hat diese Entwicklung zum ver-
mehrten Auftreten von General- oder Total-
unternehmen (GU, TU) gefiihrt, die die ganze
Projektausfiihrung aus einer Hand anbieten.
Einerseits erhdlt die Bauherrschaft dadurch
Mehrwert in Form tiberschaubarerer Auftrags-
modalitaten sowie Kosten-, Preis- und Termin-
garantien, anderseits nutzen GU und TU die
starke Fragmentierung des Marktes als Vor-
teil. lhnen kommen die zahlreichen Kleinfir-
men als Unterakkordanten oderSubunterneh-
mer gerade recht, weil sie aufdiese Weise ihre
Kapazitaten rasch den jeweiligen Bediirfnis-
sen anpassen konnen. Zugute kommt ihnen
dabei ein weitererVorteil: Aufbestimmte Leis-
tungen spezialisierte Unternehmen arbeiten
in der Regel nicht nur giinstiger, sondern dank
Erfahrung und Routine auch effizienter. Der
oft als «Hire and fire»-Methode geschmahte
Einkauf von Leistungen kann durchaus auch
nachhaltig sein. Bereits mittelstandige Bau-
unternehmen mit eine Belegschaft von 50 bis
70 Angestellten konnen erfolgreich als GU
agieren.

DROHENDER KNOW-HOW-VERLUST. Uniiberseh-
baristanderseitsauch, dass die geschilderten
Nachteile eines tiberbordenden Preiswett-
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bewerbs an der Front durch das GU- und TU-
Prinzip einfach vom Bauherrn an eine andere,
zwischengelagerte Instanz iibergehen. Unter
den Auftragnehmern von General- und Total-
unternehmungen tobt in der Regel genau die-
selbe kannibalische Konkurrenz wie sonst auf
dem Markt, und GU- und TU-Manager miissen
immer ofter einsehen, dass die Vorteile, die
sich daraus ergeben, hochstens von kurzer
Dauer sind. «Mit allen Wassern gewaschene
Subunternehmer», sagt Professor Gerhard
Girmscheid vom Institut fiir Bauplanung und
Baubetrieb an der ETH Ziirich, «kdnnen einen
GU ganz schon unter Druck setzen.» Wenn
er ohnehin nichts zu verlieren hat, kann ein
Gipser, der Konkurs zu gehen droht, die GU-
Planung empfindlich durcheinanderbringen,
zumal wenn Termine garantiert wurden.

Ausserdem erweist sich gerade im GU- und TU-
Geschéaftdas «Aushungern» von Subunterneh-
mern zunehmend als kontraproduktiv. Zum
einen gibt es immer einen absolut untersten
Preis, den niemand mehr unterbieten kann.
Vor allem aber haben marginalisierte Subun-

ternehmer nicht den geringsten Anlass, ihroft |
durchaus vorhandenes und wertvolles Know- |

how einfliessen zu lassen. Ebenso wenig sind
sie bereit, auch nurgeringfiigig iiberdieihnen
zugeteilten Auftrdge hinaus Verantwortung
fiir ein Projekt zu tibernehmen. Girmscheid:

«Lerneffekte bleiben aus, es findet keine Op-
timierung statt, gemeinsame Ziele werden we-
der erkannt noch genutzt, der Betrieb am Bau
bleibt konfliktreich und ineffizient.»

MEHRWERT FUR WENIGER GELD. Fiir den Pro-
fessor fiir Baubetriebswissenschaften und
Bauverfahrenstechnik ist daher der Schritt zu
Gesamtverantwortlichkeiten tiber GU und TU
zwar ein Anfang, aber noch nicht die Losung
der Probleme am Bau. Eine solche verspre-
chen einerseits vermehrte Partnerschaften
unter Bauunternehmungen und anderseits
die Ausweitung des Angebotsspektrums tiber
die blosse Projekterstellung hinaus auf die
Nutzungsphase von Bauwerken. Beides sind
zwar vornehmlich Ideen aus der Welt des in-
dustriellen und gewerblichen Bauens, aberes
gibt keinen Grund, sie nichtauch fiirden Sied-

lungsbau ins Auge zu fassen. Wie auch kleine
am Bau tdtige Unternehmen einerRegion statt |

sich gegenseitig im Wettbewerb aufzureiben
zu aller Nutzen zusammenarbeiten konnten,
zeigen funktionierende Kooperationen von
Handwerksbetrieben im Nachbarland Oster-
reich. Baumeister, Installateur, Plattenleger,
Elektriker, Schreiner und weitere Spezialisten
tun sich dort beispielsweise zwecks Renova-
tion von Badezimmern zusammen. Mit gros-
sem Erfolg bieten sie Leistungen aus einer
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Hand und garantieren Preise und Termine so-
wie Benutzung des Bades auch wahrend des
Umbaus — die Kunden sind begeistert.

Durch optimierte Zusammenarbeit wird in sol-
chen Partnerschaften nicht nurschneller und
giinstigergearbeitet, sondern derKunde erhalt
einen Mehrwert durch kiirzere Umbauzeiten
und weniger Umtriebe. Ahnlich wirkt sich die
Ausweitung des Leistungsspektrums von der
Produktions- auf die Nutzungsphase aus —im
industriell-gewerblichen Bau als Prinzip des
«Life cycle», des Lebenszyklus einer Immo-
bilie, bekanntund schon heute praktiziert. Ein
Bauunternehmen konnte dabei statt nur die
ErstellungaucheinenTeil des «Betriebs» einer
grosseren Neubausiedlung anbieten. Etwa in-
demesnichtnurmitdem HKL-Spezialisten und
dem Fassadenbauerkooperiert, sondernauch
mit einem Energieunternehmen, um dann via
Contracting fiir zehn Jahre die Beheizung zu
optimalen Konditionen zu tibernehmen — ein
klarer Mehrwert fiir den Auftraggeber. So
ungewohnt solche neuartigen Anspriiche an
Baufirmen erscheinen mogen, konnte sich
Professor Girmscheid durchaus auch ein ge-
nossenschaftliches Projekt vorstellen, das
nach diesem Life-cycle-Prinzip bestellt wird
—in einem ersten Anlauf vielleicht vorerst als
Alternative im Rahmen einer traditionellen
Ausschreibung. 7>
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