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1 Barrieren der traditionellen Projektabwicklungsformen

1.1 Preiswettbewerb und Fragmentierung traditioneller Bauprozesse

Nach wie vor dominiert in der Schweizer Bauwirtschaft ein Preis- und Verdran-
gungswettbewerb. Die Leistungsangebote mit Einzelleistungstrager und GU mit
detailliertem Leistungsverzeichnis sind aus Sicht der Bauherren oft austauschbar,
wodurch bei der Vergabe von Auftragen haufig der Preis einer Bauleistung als
hauptsachliches Entscheidungskriterium in den Vordergrund gestellt wird. Dies
fuhrt bei fragmentierten Projektabwicklungen mit Einzelleistungstragern und GU’s
mit detailliertem Leistungsverzeichnis einerseits bei dem Leistungsanbieter zu un-
befriedigenden Projektergebnissen und andererseits bei dem Kunden zu subopti-
malen Ergebnissen, da das Projekt nicht als Ganzes optimiert wird sowie zu
Schnittstellenproblemen und zu nicht unerheblichen Nachtragen. Dies fuhrt wie-
derum oft zu einer konfliktaren Spirale mit dem Kunden und dadurch zu einer un-

genugenden Kundenzufriedenheit [5].

Einige General- und Totalunternehmen differenzieren sich bereits von den sehr
fragmentierten Einzelleistungsanbietern der Bauwirtschaft, indem sie den Kunden
schlisselfertige Bauten aus einer Hand als Gesamtleistung anbieten und dabei
weitgehend Termin- und Kostengarantien Gbernehmen. Die General- und Totalun-
ternehmen erhéhen durch ihre Gesamtleistung ,alles aus einer Hand“ den Kun-
denservice mit dem hohen Dienstleistungsanteil, der gekennzeichnet ist durch In-
tegrativitat, Interaktivitdt und Immaterialitat. Jedoch fragmentieren die GU ihre Ge-
samtleistung an die Subunternehmer, um einen méglichst hohen Vergabegewinn
zu generieren. Daher ist eine Gesamtoptimierung, aufgrund der fragmentierten In-
teressenlage der Leistungs-Akteure, kaum mdglich. Zudem stellt sich die heutige
Situation haufig noch so dar, dass der Wettbewerb auch bei TU-Leistungen primar
Uber die Investitionskosten stattfindet und nicht Uber die Life-cycle-Kosten, wo-
durch auch die baulichen Anlagen nicht life-cycle-orientiert optimiert werden.

Die fragmentierte Bauprozessgestaltung wird den heutigen sozio-6konomischen
Randbedingungen nicht mehr gerecht. Die noch weitgehend suboptimalen Pro-
zesse liegen zum Teil in den traditionellen Projektabwicklungsformen begriindet,
mit ihren fragmentierten Phasen und der Gewerkeunterteilung sowie den verstark-
ten Subunternehmervergaben mit Projektsteuerung, ohne direkte Systemfihrer-

schaft.
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Dies fuhrt zu ungelésten Schnittstellenproblemen und nur optimierten Teil- statt
optimierten Gesamtleistungen. Ferner werden, im Regelfall, kaum ganzheitliche
Innovationen durchgefiihrt, die gewerke- und phasenibergreifende Kundenvorteile
erzeugen; dies liegt an dem fragmentierten Einzelinteresse der verschiedenen
Projektbeteiligten. Als Ergebnis entsteht fiir den Kunden oft eine suboptimale Leis-
tung bezuglich Rendite (Unterhalt, Vermietbarkeit), Werterhaltung etc. in der Nut-
zungsphase [6].

1.2 Neue Herausforderungen und Chancen fiir die Unternehmen

Fur die Unternehmen ergeben sich neue Chancen zur Generierung von Wettbe-
werbsvorteilen und Erschliessung neuer Markte durch Life-cycle-orientierte Leis-
tungsinnovationen. Um das systemumfassende Optimierungs- und Innovations-
potenzial des Bauwerks Uber seine gesamten Wertschépfungsphasen zu nutzen,
sind neue Formen der Zusammenarbeit in der Bauwirtschaft notwendig. Dies um-
fasst einerseits horizontale sowie vertikale Kooperationen mit komplementaren
Leistungstragern und anderseits neue Formen des “Partnering® zwischen den

Bauherren und den Leistungsanbietern der Bauwirtschaft.
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planung planung

Ausfiihrung >

Optimierte : Optimieren von
elllelstung ungeléste Teilleistungen
Schiittstellen-
probleme ﬂ

Wenig ganzheitliches
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Qualitatseinbussen

> Suboptimale
: Gesamtleistungen

Projekt-
i anderungen

Bild 1: Traditionelle Bauprozesse und deren suboptimale Wirkung
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2 Partnering unterstiitzende Projektabwicklungs- und Wettbe-

werbsformen

2.1 Uberblick existierender Projektabwicklungsformen zur partner-

schaftlichen Unterstiitzung

Unter Partnering versteht man eine weitgehend symbiotische Gleichrichtung der
Projektbeteiligten zur Erreichung der angestrebten Leistungsziele durch Ausges-
taltung von vertraglich vereinbarten Anreizsystemen. Diese partnerschaftliche Be-

ziehung sollte dabei méglichst alle Projektphasen umfassen [2].

Im Vordergrund steht dabei die partnerschaftliche Beziehung zwischen Bauherr
und Leistungsanbieter. Aber auch die Beziehung zwischen dem Leistungsanbieter
und seinen Kooperationspartnern muss adaquat beriicksichtigt werden. Die fol-
genden existierenden Projektabwicklungs- bzw. Wettbewerbsformen weisen ein

hohes Potenzial fir das Erreichen einer partnerschaftlichen Projektabwicklung auf:

- Construction Management (CM) in Verbindung mit der Vergitungsregelung
Guaranteed-Maximum-Price-Vertrag (GMP-Vertrag + Value Engineering)

- Modelle des Public-Private-Partnership (PPP)

2.2 Construction Management (CM)

Seit Beginn der 70er-Jahre hat sich, vor allem in den USA, die Construction-
Management-Methode als neue Projektorganisationsform zunehmend verbreitet.
Sie ist nach dem Construction Manager (CM) benannt, der innerhalb der Projekt-
organisation, an zentraler Stelle, entscheidende Bedeutung fir den Projekterfolg
hat [8]. Man unterscheidet zwischen zwei alternativen Construction-Management-
Projektabwicklungsformen, die sich durch die vertragliche Risikoibernahme fir die

Einhaltung von Bauzeit und -kosten differenzieren.

Angeboten werden Construction-Management-Leistungen in den USA von Archi-
tekturbiiros, Ingenieurgesellschaften und Baufirmen. Bauunternehmen, die als
Construction Manager auftreten, haben sich oft aus Generalunternehmen entwi-
ckelt. Diese wurden meist in spezialisierte Construction-Management-
Organisationen umgewandelt oder bieten, neben Construction-Management-

Leistungen, weiter General- und Totalunternehmerleistungen an.
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Die Architektur- und Ingenieurgesellschaften bieten im Rahmen des Construction
Managements oft nur Managementleistungen ohne Risikollbbernahme an. Dage-
gen bieten die Bauunternehmen neben der Managementleistung auch ihre Bau-

leistungen im Rahmen des "Construction Management at Risk" an (Bild 2).

Konzeptphase . . .
Vorstudie > Vorprojekt > Bauprojekt > Ausfuhrung>

________ pm—————
AN
]
1
1
L

Vor- . . Vertragskonforme
studie Genehmigungsplanung / Ausfuhrungsplanung Ausfiihrungskontrolle

CM CM Beratung und Steuerung zur Erreichung
Beratung der Projektziele

Bauherr
Planer | Berater

CM - Unternehmung
- Projektsteuerung
- Ausfiihrung

Bauleistungsanbieter

Bild 2: Aufgabenprofil — Construction Management mit Bauvertrag

2.3 GMP und Value Engineering

Der Garantierte Maximalpreis-Vertrag (GMP-Vertrag) mit oder ohne "glaserne Ta-
schen" ist eine Variante des klassischen Global- bzw. Pauschalvertrags. Die GMP-

Vertragsform kann in den folgenden zwei Varianten angewendet werden [7]:

- Der Deckelpreis bzw. GMP wird festgelegt, d.h. es wird meist nach vereinbar-
ten Einheitspreisen und den ausgefiihrten Leistungen bis zur H6he des verein-
barten Deckelpreises abgerechnet. Werden die Massen Uberschritten, tragt der
Unternehmer das Risiko. Diese GMP-Vereinbarung erfolgt meist bei direkter

Vergabe durch den Bauherrn an den ausflihrenden Unternehmer.

- Der Deckelpreis bzw. GMP wird mit Abrechnung nach dem Prinzip der "gla-
sernen Taschen" festgelegt. Diese GMP-Vereinbarung wird dann sinnvoll an-
gewendet, wenn der Auftragnehmer des Bauherrn die Gesamtleistung in sehr
frihen Bauprozessphasen Uibernimmt. In solchen frihen Phasen ist das Opti-

mierungspotenzial, trotz des Vergabewettbewerbs der Gesamtleistung, auf-
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grund der beschrankten Planungstiefe oft noch nicht ausgeschépft und der
,harte“ Marktpreis noch nicht vollstandig evaluiert. Durch eine solche Vereinba-
rung sichert sich der Bauherr eine friihzeitige Kostendachgarantie und ist durch
ein entsprechendes Anreizsystem an den Vergabegewinnen und den Optimie-

rungseinsparungen beteiligt.

Die zweite GMP-Form mit Abrechnung nach "glasernen Taschen" ist von ihrer
Grundkonzeption her sinnvoll bei komplexen Bauvorhaben, bei denen die Ausfih-
rungsplanung baubegleitend nach Vertragsabschluss erstellt wird. Eine solche
GMP-Vereinbarung sollte mit einer Value-Engineering-Anreizvereinbarung ausge-
schrieben werden. Beim Value Engineering kbnnen mindestens zwei Ursachen fir

Kosteneinsparungen unterschieden werden:
- planerische Optimierungseinsparungen

- Vergabeeinsparungen

2.4 Public-Private-Partnership (PPP)

Public-Private-Partnership (PPP) kann wie folgt definiert werden: Bau und/oder
Betrieb von o6ffentlichen Aufgaben durch private Unternehmen mit Steuerung
und/oder Beteiligung der 6ffentlichen Trager zur Sicherstellung der ,politischen®

Qualitat und o6ffentlichen Anforderungen [1].

Die reine Privatisierung oder Vergabe von Konzessionen ohne stadtische Beteili-
gung kommt oft aus politischen Griinden bzw. wegen der Verantwortung fur die
Sicherstellung von Verkehrs-, Ver- und Entsorgungsaufgaben nicht in Frage. Da-
her méchte die 6ffentliche Hand bei einer Privatisierung beteiligt sein, um bei der
strategischen Zielsetzung zu entscheiden bzw. mit zu entscheiden (Bild 3). Die
operative Umsetzung erfolgt dann durch die PPP-Projektgesellschaft. Das PPP-
Modell wird bei Stadten beispielsweise fiir folgende Aufgaben genutzt:

- Stadtentwicklung: zur schnellen und finanziell interessanten Entwicklung und
Vermarktung von nicht bebauten oder zur Umnutzung zur Verfigung stehen-

den Gebauden und Industriearealen.

- Baulicher Unterhalt von kommunalen Verkehrs-, Ver- und Entsorgungsnetzen.
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Betrieb von stadtischen Verkehrs-, Ver- und Entsorgungsbetrieben, um Kosten

zu senken und Einnahmen zu erhéhen.
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Bild 3: Projektabwicklung eines PPP-Projekts
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3 Erfolgsfaktoren des Partnerings — Ergebnisse von Fallstudien

Um als Unternehmen eine partnerschaftliche Projektabwicklung gezielt zu férdern,
bietet sich als erster, grundlegender Ansatz die ldentifikation von Erfolgsfaktoren
aus partnerschaftlich abgewickelten "Best Practice"-Projekten an, die dann bei der
Akquisition und Abwicklung neuer Projekte auf deren Anwendbarkeit geprift und

wiederum reaktiviert werden sollen.

Mittels mehreren Fallstudien von partnerschaftlich abgewickelten Projekten wur-
den die jeweiligen "Best Practice"-Erfolgsfaktoren ermittelt [6]. Dabei werden ex-

emplarisch die nachfolgenden zwei Praxisbeispiele erlautert:
- Beispiel 1: Projektabwicklung mit Gesamtleistungswettbewerb

- Beispiel 2: Entwicklung eines neuen Fussballstadions — Projektentwicklung

durch Gesamtleistungsanbieter

3.1 Beispiel 1: Projektabwicklung mit Gesamtleistungswettbewerb

Der Bauherr des nachfolgend beschriebenen Projekts ist innerhalb eines internati-
onalen Grosskonzerns als Immobilienprofitcenter angesiedelt. Die Aufgabe dieses
schlanken Profitcenters ist es, dem Kernunternehmen eigene oder gemietete Bi-
ro- und Arbeitsrdume zur Verfigung zu stellen.

Aufgrund des starken Wachstums in einem neuen Geschaftsfeld des Grosskon-
zerns erstellte das Profitcenter eine Prognose Uiber den zukiinftigen Bedarf an Ar-
beitsplatzen in der betroffenen Abteilung. Diese Prognose ergab, dass der Bau-
herr innerhalb von etwa zweieinhalb Jahren 1000 neue Arbeitsplatze in der
Schweiz bendétigte. Neben etlichen anderen Liegenschaften besass der Bauherr
seit einigen Jahren ein kellerartiges EDV-Betriebsgebaude, das sich durch seine
niedrige Héhe, massive Bauweise und die grosse Gebaudeflache als Aufsto-

ckungsobjekt eignete.

Infolge des Realisierungszeitdrucks entschied sich der Bauherr, das Projekt im

TU-Modell mit Gesamtleistungswettbewerb abzuwickeln.

In der Fallstudie konnten in den einzelnen Projektphasen die in Bild 4 exempla-

risch dargestellten Erfolgsfaktoren ermittelt werden [3].
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Bild 4: Meilensteine und Erfolgsfaktoren beim Projekt 1

3.2 Beispiel 2: Entwicklung eines neuen Fussballstadions — Projekt-

entwicklung durch den Gesamtleistungsanbieter

Das alte Wankdorfstadion in Bern (Schweiz) wurde 1954 eroffnet. Ab 1990 be-

gann eine Bauunternehmung aus Eigeninitiative mit der Projektentwicklung fur ein

neues FuBballstadion. Als Grundkonzept liegt der Projektentwicklung die Idee

zugrunde, dass durch die Gestaltung eines multifunktionalen Gebaudekomplexes

mit verschiedenen Nutzungen wie Shoppingcenter, Schule, FuRballstadion und

Wohnungen, Investoren aus der Privatwirtschaft fur die gesamte Projektfinanzie-

rung gewonnen werden kénnen. Dadurch muss die 6ffentliche Hand keine wesent-
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lichen finanziellen Beitrage leisten, was wiederum Vorteile in Bezug auf potenzielle

Abstimmungsvorlagen bietet.

Das Nutzungskonzept beinhaltet einen multi-

funktionalen Gebaudekomplex mit folgenden Elementen:

- Fussballstadion mit 32.000 Sitzplatzen, VIP-Logen und Business-Geschoss

- Grosses Shoppingcenter sowie 43 weitere Geschafte

- 3 Restaurants, Buros, Schule, Medizinisches Trainingscenter, 8 WWohnungen

- Parking mit 700 Stellplatzen

In der Fallstudie konnten in den einzelnen Projektphasen die in Bild 5 exempla-

risch dargestellten Erfolgsfaktoren ermittelt werden.
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Bild 5: Meilensteine und Erfolgsfaktoren beim Projekt 2
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4 Partnerschaftliche Ansitze fiir die Angebotsgestaltung life-

cycle-orientierter Gesamtleistungen
4.1 Konzept des Systemanbieter Bau (SysBau)® als integrativer Rahmen

Zurzeit wird am Institut fur Bauplanung und Baubetrieb der ETH Zirich der For-
schungsansatz SysBau® ausgearbeitet, um den intelligenten Kundennutzen durch
Unternehmensstrategien und -prozesse umzusetzen. Ziel ist es, Uber eine Integra-
tion von Planungs-, Ausfiihrungs- und Bewirtschaftungsleistungen eine Steigerung
des Kundennutzens und der Effizienz der Leistungserbringung zu erreichen und

so die Wettbewerbsfahigkeit der Unternehmen der Bauwirtschaft zu verbessern.

Als Systemanbieter (SysBau) werden in der Bauwirtschaft Unternehmen bezeich-
net, die life-cycle-orientierte Gesamtlésungen aus einer Hand in einem bestimm-
ten Marktsegment aktiv anbieten. Der Unterschied zum Totalunternehmer besteht
darin, dass beim Systemanbieter die kundenorientierten Gesamtlésungen, die
vollstandig auf die Bedirfnisse der Kunden zugeschnitten sind, auf einem sowohl
funktional als auch gestalterisch und/oder technisch optimierten, life-cycle-

orientierten Systemkonzept basieren [4].

Der Systemfiihrer bringt seine Kernkompetenzen im Systemkonzept zum Tragen
und entwickelt dieses projektibergreifend kontinuierlich weiter. Solche System-

konzepte sollen die architektonische Gestaltungsvielfalt weitgehend enthalten.
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Bild 6: Neue Projektabwicklungsformen mit innovativen Gesamt- und Systemleistungen

4.2 Ansatz zur Realisierung life-cycle-orientierter Leistungsangebote

Wie einleitend erlautert wurde, stellt sich in der Schweiz die Wettbewerbssituation
so dar, dass auch bei TU-Leistungen der Wettbewerb primar tber die Investitions-
kosten stattfindet und nicht Uber die Life-cycle-Kosten, wodurch auch die bauli-

chen Anlagen nicht hinsichtlich ihres Lebenszyklus optimiert werden.

Bauwerke werden in der Regel Uber einen langen Zeitraum genutzt und betrieben.
Neben den Kosten fir die Planung und Erstellung eines Bauwerks (Investitions-
kosten) kdnnen aber die wahrend der Nutzungsphase anfallenden Betriebs-, In-
standhaltungs- und Instandsetzungskosten ein Mehrfaches der Investitionskosten
betragen (Life-cycle-Kosten). So betragen beispielsweise die Investitionskosten
bei einer Gebaudenutzungsdauer von 40 bis 60 Jahren nur zwischen 25% und
10% der wahrend dieser Zeit gesamthaft anfallenden Betriebs-, Instandhaltungs-

und Instandsetzungskosten (Bild 7).
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Bild 7: Life-cycle-Kosten eines Gebaudes [9]

Fur die Unternehmen der Bauwirtschaft ergeben sich dadurch neue Chancen zur
Generierung von Wettbewerbsvorteilen. Um den Kunden eine verbesserte Rendite
anbieten zu kénnen, sollten durch die Totalunternehmen auf der Kostenseite nicht
nur die Investitionskosten vor dem Hintergrund der spezifischen Kundenbedirfnis-
se minimiert und garantiert werden, sondern dartber hinaus auch die wichtigsten
Kostenelemente des Unterhalts und des Betriebs in der Konzeption, Planung und
Realisation berticksichtigt werden. Dies erfordert eine Lancierung neuer life-cycle-
orientierter Leistungsangebote auf dem Markt durch kompetente Totalunterneh-

men.

Eine Realisierung solcher life-cycle-orientieren Leistungsangebote kann in einer
ersten Stufe dadurch erreicht werden, indem die erfolgreiche Umsetzung der heu-
tigen bekannten Contracting-Strategien im Bereich der Energielieferung symbio-
tisch in die Gesamtleistungsangebote integriert wird. Der Ansatz dieser Integration
geht Uber die einfache Addierung des Leistungselements Contracting mit den bis-
herigen Gesamtleistungen zur Gebaudeerstellung hinaus, indem das Potenzial
genutzt wird, um das Gebaude in Bezug auf den Energieverbrauch in der Be-
triebsphase life-cycle-orientiert zu optimieren, da die Energiekosten zu einem we-

sentlichen Teil der gesamten Betriebskosten beitragen. Hierzu ist es erforderlich,
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durch eine partnerschaftliche Kooperation zwischen Totalunternehmen, Heizungs-
Liftungs-Unternehmen sowie dem Hersteller der Fassade bzw. Geb&udehiille die
Synergien so zu nutzen, dass mit einem gesamtheitlichen Ansatz, bezogen auf die
Investitions- und Betriebskosten, sowohl die Gebaudehille als auch die Energie-

erzeugung und Energieverteilung interaktiv optimiert werden kénnen.

Das Leistungsziel einer solchen Kooperation, die fokal vom TU bzw. GU gefiihrt
werden soll, ist die Leistungsinnovation eines life-cycle-optimierten Bauwerks, die
in einer ersten Phase in Bezug auf die energetische Gesamtoptimierung ausge-
richtet werden sollte, unter Beachtung der architektonischen und funktionalen An-

forderungen, die der Bauherr an das Bauwerk stellt (Bild 8).

Leistungsziel der Kooperation

General- bzw.
Totalunternehmen

(GU/TU)
Heizungs-L iiftungs-
Unternehmen (HKL)

Leistungsinnovation:
Life-cycle-optimierte Bauwerke mit energetischer Gesamtoptimierung

Hersteller der
Fassade bzw.
Gebaudehiille

Bild 8: Leistungsziel der Kooperation

In dieser Kooperation wird in Bezug auf das neue Leistungsangebot einerseits ge-
genuber dem Kunden eine vom TU bzw. GU als fokales Unternehmen initiierte
Marktentwicklungsstrategie erforderlich sein, die dieses neue Leistungsangebot im
Markt platziert. Damit ergibt sich fir den TU gegeniiber den Wettbewerbern eine
klare Differenzierungsstrategie, die entsprechende Wettbewerbsvorteile bzw. aus

der Sicht des Kunden erhdéhte komparative Konkurrenzvorteile generiert.

Fur die technologischen Kooperationspartner HKL und Fassadenbauer bedeutet
diese Kooperation andererseits eine Markterschliessungs- bzw. Wachstumsstra-
tegie, die mit dem neuen kooperativen Leistungsangebot ebenfalls zu einer Diffe-

renzierung von den Wettbewerbern fuhrt (Bild 9).
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Strategieziele der Kooperation

* Marktstrategie: Marktentwicklungsstrategie
* Wettbewerbsstrategie: Differenzierungsstrategie

T

General- bzw.
Totalunternehmen
(GU/TU)

Hersteller der
Fassade bzw.
Gebaudehiille

Heizungs-Liiftungs-
Unternehmen (HKL)

4 L 4 L

* Marktstrategie: Markterschliessungsstrategie (Wachstumsstrategie)
* Wettbewerbsstrategie: Differenzierungsstrategie

Bild 9: Strategieziele der Kooperation

Somit werden zwei strategische Vorteile erreicht: Erstens wird mit diesem neuen
Leistungsangebot dem Kunden durch eine Optimierung der Life-cycle-Kosten ein
Produkt mit einem entsprechend erhéhten Kundennutzen angeboten, das sich
durch eine weitgehende Kostensicherheit in der Nutzungsphase auszeichnet, wo-
durch eine direkte Win-Win-Situation zwischen dem Kunden und den Leistungs-
anbietern entsteht. Zweitens entstehen intern zwischen den Partnern entspre-
chende Anbietervorteile, so dass zwischen dem TU bzw. GU, dem Heizungs-
Luftungs-Unternehmen und dem Hersteller der Fassade eine kooperative Atmo-
sphare zustande kommen kann, die es ermdglicht, diese Leistungsinnovationen
durch entsprechende technologische Innovationen abzustiitzen und dadurch eine
Differenzierung von den Konkurrenten am Markt, die im Prinzip nur sequentielle

Einzelleistungen auch im Rahmen von TU-Leistungen anbieten, zu erreichen.

Wichtig dabei ist, dass diese interne Kooperation unter der fokalen Fihrung des
TU bzw. GU partnerschaftlich wahrgenommen wird. Einerseits muss der TU bzw.
GU das von ihm gewohnte Subunternehmerverhalten ablegen und die Partner
HKL und Fassadenbauer als kooperative interne Partner betrachten. Andererseits

muss natirlich sichergestellt werden, dass die internen Partner marktgerecht zur
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Bild 10: Systemanbieterprojektabwicklungsform mit Optimierungsphasen
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Preisbildung beitragen, so dass es nicht zu einer gegenseitigen Vorteilnahme
kommt, indem sich der eine Partner auf dem anderen ausruht, besonders in seiner

Preispolitik.

Der Prozess einer solchen Projektabwicklung fir life-cycle-orientierte Leistungs-

angebote ist in Bild 10 dargestellt.

4.3 Eignung der heute gebrdauchlichen Contracting-Modelle fiir eine Integ-

ration in life-cycle-orientierte Gesamtleistungsangebote

Um auf einer ersten Stufe mittels einer Integration von Contracting in life-cycle-
orientierte Gesamtleistungsangebote eine energetische Gesamtoptimierung der
Gebdude zu erreichen und dadurch eine Life-cycle-Optimierung anzustreben,

muss eine Contracting-Strategie bzw. -Modell folgende Anforderungen erfillen:

a) Die Contracting-Strategie muss eine interaktive Optimierung zwischen Gebau-
dehiille, Energieerzeugung und Energieverteilung hinsichtlich einer energeti-

schen Gesamtoptimierung des Geb&udes ermdglichen.

b) Die Contracting-Strategie muss zum einen den Leistungsanbieter in Bezug auf
das Garantieren bestimmter Leistungswerte bzw. Energiekosten fur die Be-
triebsphase unterstiitzen und zum anderen den Betrieb und den Unterhalt der

Anlage durch den Leistungsanbieter beinhalten.

Als heute gebrauchliche Contracting-Modelle sind das Einspar-Contracting (auch
Performance-Contracting genannt), das Energieliefer-Contracting (auch Anlagen-
Contracting genannt), das Finanzierungs-Contracting sowie das Modell des Tech-
nischen Anlagenmanagements bekannt. Dabei zeichnen sich diese Contracting-

Modelle durch folgende Merkmale aus:

- Einspar-Contracting: Der wirtschaftliche Leitgedanke des Einspar-Contracting
ist die maximale Energie- und Kostenreduktion im Vergleich zu bisherigen
Verbrauchsmengen und Energiekosten. Zielsetzung des Contractors ist es,
mittels eines intelligenten Energiekonzepts Mengen- und Kosteneinsparungen
zu erreichen, die die eingesetzten Investitionen mittelfristig (3 bis 10 Jahre)
amortisieren. Der Contractor Ubernimmt verantwortlich den Betrieb bestehen-
der Anlagen, investiert erganzend in neue Anlagenkomponenten, optimiert die

Ablaufe in der Energieerzeugung, -umwandlung und -verwendung und ge-
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wahrleistet dem Nutzer, in Form einer Garantie Energie- und Kosten-
einsparungen. Die erzielten Einsparungen werden zwischen dem Contractor
und dem Kunden aufgeteilt, so dass der Contractor mit den Einsparungen sei-

ne Investitionen refinanzieren kann.

- Energieliefer-Contracting: Beim Energieliefer-Contracting werden fur einen
Kunden die Erstellung, Finanzierung und Betrieb einer technischen Anlage
von einem Contractor iUbernommen. Dies kann auf Nutzenenergieformen wie
Warme, Kalte, Dampf, Druckluft oder Strom ausgerichtet sein. Uber die
Contracting-Rate fir die Energiebereitstellung und -lieferung refinanziert der
Contractor seine Leistungen und Aufwendungen. Der Leistungsumfang des

Contractors schliesst die Planung, den Bau sowie den Betrieb der Anlage ein.

- Finanzierungs-Contracting: Beim Finanzierungs-Contracting steht die Finan-
zierung der Anlage durch den Contractor sowie eine Optimierung der Anlage
hinsichtlich der Bedurfnisse des Kunden im Zentrum. Im Gegensatz zum
Energieliefer-Contracting ist der Kunde fur den Betrieb und den Einkauf der

energetischen Medien zustandig.

- Technisches Anlagenmanagement: Das Technische Anlagenmanagement be-
schrankt sich auf das Betreiben und Unterhalten von Energieanlagen. Ein Op-
timierungspotenzial wahrend der Projektabwicklung ist mit diesem Modell nicht

vorhanden, da die Leistungen zeitlich versetzt stattfinden.

Fir eine Integration der jetzigen bekannten Contracting-Modelle in ein life-cycle-
optimiertes Leistungsangebot, bei dem, unter Leitung eines General- bzw. Total-
unternehmens, das Gebaude durch die Kooperationspartner HKL sowie Fassa-
denbauer einer energetischen Gesamtoptimierung unterzogen wird, eignet sich flr
Neubauten besonders das Energieliefer-Contracing. Das Einspar-Contracting eig-
net sich nur fur Gesamtleistungen im Umbau. Hingegen eignen sich das Finanzie-
rungs-Contracting sowie das Technische Anlagenmanagement im Wesentlichen
nur fir eine sequentielle fragmentierte Anwendung, so dass hier im Rahmen einer
Gesamtleistung kaum ein Optimierungspotenzial und dadurch kein komparativer
Konkurrenzvorteil entsteht. Somit kann der Kunde das Finanzierungs-Contracting,
wie das Technische Anlagenmanagement, auch nach Fertigstellung der baulichen

Anlage selbst integrieren.
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Bei einer Integration von Contracting in life-cycle-orientierte Gesamtleistungs-
angebote muss prinzipiell unterschieden werden, ob die Finanzierung der Ener-
gieanlage durch den Kunden oder -wie in den heute Ublichen Contracting-
Modellen- durch den Leistungsanbieter erfolgt. Je nachdem andern sich auch die
Besitzverhaltnisse der Energieanlage, was beispielsweise wiederum rechtliche
Fragen bei einem Konkurs des Leistungsanbieters oder einem Wechsel des Ge-
baudeeigentimers nach sich zieht. Im Vordergrund, bei einer Integration von
Contracting in life-cycle-orientierte Gesamtleistungsangebote, stehen aber die
energetische Gesamtoptimierung des Gebaudes und das Zusichern von entspre-
chenden Garantien, bezogen auf die Betriebskosten fiir den Kunden. Ob die Fi-
nanzierung der Energieanlage durch den Kunden oder durch den Leistungs-

anbieter erfolgen soll, muss vor diesem Hintergrund betrachtet werden.

5 Zusammenfassung

Der nach wie vor dominierende Preiswettbewerb fihrt sowohl fir die Bauherren
als auch fiir die Leistungsanbieter zu unbefriedigenden Ergebnissen. Zudem findet
der Wettbewerb bei TU-Leistungen vorwiegend Uber die Investitionskosten statt,
obwohl sich die Betriebs- und Unterhaltskosten eines Gebaudes wahrend der Be-
triebsphase auf ein Mehrfaches der Investitionskosten kumulieren. Hinsichtlich der
Steigerung des Kundennutzens ergeben sich fur die Unternehmen der Bauwirt-
schaft, durch das Anbieten von life-cycle-optimierten Gesamtleistungen, neue

Chancen zur Generierung von Wettbewerbsvorteilen.

Solche Gesamtleistungen kénnen nur mit partnerschaftlichen Modellen erfolgreich
am Markt angeboten und realisiert werden. Ein Ansatz dazu besteht in der energe-
tischen Gesamtoptimierung eines Gebaudes, die durch eine partnerschaftliche
Kooperation zwischen Totalunternehmen, Heizungs-Luftungs-Unternehmen sowie

dem Hersteller der Fassade bzw. Gebaudehdille erreicht werden kann.
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