


Der Managementansatz Partnering gewinnt in der deutschen Bau- und
Immobilienwirtscha� zunehmend an Bedeutung. Er stellt die Koopera�on
der Projektbeteiligten in den Vordergrund. Dadurch sollen Bauprojekte
wesentlich effizienter und konfliktärmer ablaufen. Dieses Handbuch
verscha� einen praxisorien�erten und wissenscha�lich fundierten
Überblick über die interdisziplinäre Materie und den aktuellen Stand der
Praxis in Deutschland. Es beschreibt Methoden und Vorgehensweisen zur
Umsetzung des Partnering-Ansatzes in der Bau- und Immobilienwirtscha�
aus den Blickwinkeln der verschiedenen Mark�eilnehmer. Zahlreiche
Empfehlungen für das Projektmanagement und Formulierungsvorschläge
für vertragliche Regelungen dienen als wertvolle Orien�erungshilfe für die
am Baugeschehen Beteiligten. Die Autoren dieses Handbuchs sind alle
namha�e Experten in ihrem jeweiligen Bereich und haben sich mit
Partnering in zahlreichen Bauprojekten, wissenscha�lichen Publika�onen
und beratender Tä�gkeit intensiv befasst.
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Stichwortverzeichnis



VorwortNeue	Rahmenbedingungen	für	die	Entwicklung	und	Realisierung	vonBau-	und	Immobilienprojekten	lassen	Projektabwicklungsformen,welche	in	den	letzten	Jahrzehnten	durch	Ausrichtung	aufEigeninteressen	und	vielfältige	Eskalationen	während	desProjektgeschehens	geprägt	waren,	überholt	erscheinen.	KeinMarktteilnehmer,	weder	Auftraggeber	noch	Auftragnehmer,	kann	sichin	einer	Zeit	ehrgeiziger	Terminvorgaben,	fester	Kostenbudgets	undvon	vornherein	durch�inanzierter	Projektrahmenbedingungen	störendeAuseinandersetzungen	leisten.	Alle	Projektbeteiligten	sind	vielmehr	aufeinen	störungsfreien	Ablauf	der	Projektprozesse	und	eine	optimaleProjektperformance	angewiesen.	Das	hat	den	Blick	derProjektbeteiligten	auf	neue	Wege	der	Projektabwicklung	im	Sinne	einesmehr	kooperativen	und	partnerschaftlichen	Projektansatzesausgerichtet.	Entsprechende	Erfahrungen	über	im	Ausland	erprobteGeschäftsmodelle	durchdringen	derzeit	auch	die	deutsche	Bau-	undImmobilienbranche.Die	durch	diese	Entwicklungstendenzen	notwendige	Neuorientierungder	Projektbeteiligten	gab	den	Anlass	für	Konzeption	und	Herausgabedieses	Buches.	Die	Zielstellung	des	Buches	ist	es,	sowohl	dieGrundlagen	wie	auch	das	methodische	Handwerkszeug	für	dieProjektabwicklung	unter	partnerschaftlichen	Rahmenbedingungendarzustellen.	Die	Marktteilnehmer	sollen	über	die	neuenAnforderungen,	Chancen	und	Risiken	umfassend	informiert	werden.Insoweit	ist	es	gelungen,	namhafte	Autoren	aus	allen	Bereichen	derImmobilien-	und	Bauwirtschaft	zu	gewinnen,	welche	die	neuenpartnerschaftlichen	Projektansätze	unter	jeweils	maßgeblichenBlickwinkeln	beleuchten	und	damit	eine	branchenweite	Bewertungermöglichen.Das	Buch	stellt	sowohl	inzwischen	ausformulierte	Partnering-Ansätzeder	deutschen	Bauindustrie	wie	auch	Strategien	und	Perspektivenunterschiedlicher	Auftraggeber,	Architekten,	Projektmanager	undProjekt�inanzierer	dar.	Praxis	und	Wissenschaft	sind	ausgewogenvertreten.	Der	Mehrwert	dieses	Buches	besteht	daher	in	der



umfassenden,	interdisziplinären	Ausleuchtung	aller	relevanten	Aspektevon	Partnering-Konzepten.Dieses	Werk	ist	für	alle	diejenigen	gedacht,	die	sich	als	Vertreter	inAuftraggeber-	und	Auftragnehmerorganisationen,	als	Projektmanager,Architekten	oder	Juristen	mit	der	Entwicklung	und	Abwicklung	vonBauprojekten	sowie	der	Bewirtschaftung	von	Immobilien	befassen	und„am	Puls	der	Zeit“	ihre	Leistungen	auf	die	neuen	Anforderungenabstimmen	wollen/müssen.Unser	besonderer	Dank	gilt	den	einzelnen	Autoren,	die	mit	IhrenBeiträgen	engagiert	zum	Entstehen	dieses	Handbuches	beigetragenhaben,	sowie	den	Verfassern	der	Geleitworte.	Wir	danken	auch	dembetreuenden	Lektor,	Herrn	Jens	Roth,	für	die	sehr	guteZusammenarbeit.	Bei	Frau	Nadine	Sonntag	und	Frau	Melanie	Schleicherbedanken	wir	uns	für	die	tatkräftige	Unterstützung	bei	derredaktionellen	Bearbeitung.Unser	Wunsch	ist,	dass	dieses	Werk	einen	Beitrag	zur	Neuorientierungder	Bau-	und	Immobilienwirtschaft	in	Richtung	Partnering	leisten	wirdund	dabei	eine	konkrete	Hilfe	bei	der	praktischen	Umsetzungentsprechender	Ansätze	darstellt.	Anregungen,	Kritik	undEmpfehlungen	zum	Inhalt	sind	willkommen.Düsseldorf/Kassel,	im	September	2007Die	HerausgeberDr.	Klaus	Eschenbruch	und	Prof.	Dr.	Peter	Racky



GeleitwortDieses	Buch	verhält	sich	über	Partnering	in	der	Bau-	undImmobilienwirtschaft.	Partnering	ist	mehr	als	nur	partnerschaftlichesVerhalten.	Es	ist	ein	Managementansatz	und	damit	eine	Methode	fürerfolgreiche	Bau-	und	Immobilienprojekte.Der	Erfolg	eines	Projekts	de�iniert	sich	über	viele	Umstände.	Störendwirken	sich	Kon�likte	über	Qualitäten,	Termine,	Kosten	und	sonstigeFaktoren	aus.	Je	häu�iger	diese	Kon�likte	auftreten	und	je	länger	siedauern,	umso	mehr	ist	der	Erfolg	eines	Bauprojektes	für	alleBaubeteiligten	gefährdet.	Es	gilt,	Strategien	zu	entwickeln,	solcheKon�likte	soweit	wie	möglich	zu	vermeiden	und	sie	im	Falle	ihresAuftretens	sachgerecht	und	möglichst	schnell	zu	bewältigen.Konfrontationsstrategien,	wie	sie	lange	Alltag	in	der	Abwicklung	vonBauprojekten	waren	und	teilweise	auch	noch	sind,	sind	nicht	geeignet,den	Erfolg	eines	Bauprojektes	sicherzustellen;	ganz	im	Gegenteil:	Sietreiben	die	Beteiligten	in	langwierige,	risikobehaftete,	kostenträchtigeund	häu�ig	unbefriedigend	endende	Auseinandersetzungen.	Hinterhergibt	es	nur	noch	Verlierer.Der	Wunsch	nach	den	allseitigen	Erfolg	sicherstellenden	Strategien	istallgegenwärtig.	Der	erfolgversprechendste	Ansatz	ist	das	Partnering,also	das	Management	eines	Bauprojektes,	das	auf	der	Grundlagepartnerschaftlichen	Verhaltens	Kon�likte	verhindern	soll	odergewährleistet,	dass	diese	Kon�likte	auf	einer	partnerschaftlichen	Ebeneschnell	und	zufriedenstellend	gelöst	werden.	Das	Buch	liefert	dazueinen	interdisziplinären	Gesamtüberblick.	Namhafte	Autoren	ausunterschiedlichen	Disziplinen	behandeln	das	Thema	unter	ihremBlickwinkel.	Die	Perspektiven	der	deutschen	Bauindustrie	mitausformulierten	Modellen,	Konzepte	der	Projektmanager,	Architektenund	Finanzierer	werden	ebenso	dargestellt	wie	partnerschaftlichorientierte	Auftraggeberstrategien.	Auch	die	Möglichkeiten	rechtlicherAbsicherung	des	Partnering	werden	beleuchtet.Das	Werk	ist	ein	weiterer	wichtiger	Schritt	zu	einer	verändertenBauabwicklung.	Es	füllt	den	Wunsch	nach	Kooperation	undPartnerschaft	mit	Leben.	Das	höchste	deutsche	Zivilgericht,	der



Bundesgerichtshof,	hat	bereits	im	Jahre	1999	für	die	Vertragspartnereines	Bauvertrages	eine	Kooperationsp�licht	entwickelt.	Dieserechtliche	Dimension	partnerschaftlichen	Verhaltens	muss	sinnvollumgesetzt	werden.	Dazu	bedarf	es	vieler	Kurskorrekturen.	Das	fängt	anmit	einer	im	Detail	ausgefüllten	vertraglichen	Verp�lichtung	zupartnerschaftlichem	Verhalten	und	einer	entsprechenden	Ausbildungder	am	Projekt	beteiligten	Menschen.	Partnerschaft	muss	gelebtwerden	und	dazu	gehört	eine	bejahende	Einstellung	derVertragspartner.	Es	geht	weiter	mit	der	Vermeidung	unkooperativerund	teilweise	unseriöser	Vertragsformen,	die	durch	undurchsichtigeund	risikoverlagernde	Gestaltungen	verhindern,	dass	das	notwendigeVertrauen	in	die	Vertragspartner	gebildet	wird.	Zu	fordern	sind	klarstrukturierte,	ehrliche	Verträge,	die	Risiken	offenlegen	und	Leistungensowie	Preise	transparent	erkennen	lassen.	Dazu	gehören	auch	dieBereitschaft	zur	Teamarbeit	aller	Baubeteiligten	ein-	schließlich	desAuftraggebers	zur	Verwirklichung	eines	als	gemeinsame	Leistungempfundenen	Bauprojekts,	eine	in	geeigneten	Fällen	frühzeitigeEinbindung	des	Bauunternehmers	und	Spezialisten	in	diePlanungsphase,	ein	dem	angepasstes	Vergabeverfahren,	eine	engereEinbindung	der	Nachunternehmer	in	die	Entscheidungsprozesse,	einedeutlich	verbesserte	Kostentransparenz	und	ein	gemeinsamesNachtragsmanagement,	das	nicht	auf	Konfrontation,	sondern	aufKooperation	ausgelegt	ist.	Einzubeziehen	in	die	Überlegungen	sindaußergerichtliche	Verfahren,	die	basierend	auf	der	Eigenverantwortungder	Beteiligten	die	Kon�likte	erledigen,	ein	Thema,	dem	sich	auch	derDeutsche	Baugerichtstag	intensiv	in	einem	Arbeitskreis	angenommenhat.Damit	sind	einige	Punkte	angesprochen,	mit	denen	sich	die	Autorenbeschäftigen.	Alle	verfolgen	dasselbe	Ziel.	Sie	zeigen	Wege,	wieBauprojekte	nicht	in	der	gegenwärtigen	Frustration	enden,	sondern	ineiner	Win-win-Situation	für	alle	Beteiligten.	Diese	Perspektive	machtviel	Mut	und	verhilft	hoffentlich	dazu,	dass	Bauprojekte	nicht	mehrnahezu	zwangsläu�ig	in	rechtlichen	Auseinandersetzungen	enden	unddie	Gerichtsbarkeit	mit	nahezu	25	Prozent	aller	vor	staatlichenGerichten	geführten	Zivilprozesse	belasten.Prof.	Dr.	Rolf	Knif�ka
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