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G BEEIEHLT, WER ZAFIT I'<

Immer wieder beklagen sich Bauherren, sie hiit-
ten von Generalunternehmen nicht jene Produk-
te erhalten, die vereinbart waren. Die Qualitit
entspricht nicht den Wiinschen. Gegen solche
Uberraschungen hilft nur Genauigkeit bis in die
Einzelheiten des Vertrages.

CHRISTOPH ALLENSPACH

Bauherren erfahren immer wieder, dass Verputze, Boden
oder Mobel, die bei der Bauabnahme so schén neu aussa-
hen, schnell einmal Schaden nehmen. Die Produkte waren
offensichtlich billig gefertigt und miissen nach wenigen Jah-
ren ersetzt werden. Schliesslich kostet, was angeblich preis-
gilinstig war, eine happige Summe mehr. Die Auftraggeber
sehen sich getduscht in ihrem Vertrauen zum Generalunter-
nehmen, das ihnen vertraglich ein schliisselfertiges Haus zu
fixem Preis garantiert hatte.

Ganz lassen sich Schiden an neuen Gebduden und an der
Ausstattung nie ausschliessen. Beanstandungen, die inner-
halb der geltenden Gewihrleistungsfrist von fiinf Jahren an-
gebracht werden, muss der Unternehmer kostenlos behe-
ben. Allerdings ist die Gewihrleistungsfrist nur eine einge-
schrinkte Garantie. Selbst billige Produkte tiberdauern sie
in der Regel, ohne zu zerfallen. Die Probleme beginnen
spiter. Schlechte Erzeugnisse nutzen sich jedoch schneller
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Wer fiir die Arbeit auf der Baustelle einen Ge
Produkten detailliert festzuhalten.

e

neralunternehmer verpflichtet, t

ab als gute, aber Abnutzung ist kein Garantiefall. Spétestens
dann, wenn die Bauherren in solchen Fillen auf die Vertri-
ge pochen, kommt das bose Erwachen. Angebliche Quali-
titsbeschreibungen wie «Velours-Textilboden Arbeitsbe-
reich» oder «Buchenparkett» erweisen sich als zu vage und
lassen in der Ausfiihrung krasse Unterschiede zu. Rechtliche
Schritte haben hier kaum Aussicht auf Erfolg.
ACHTUNG, DER SCHEIN TRUGT! Zwei Pro-
dukte konnen fast identisch aussehen, sie sind es aber nicht.
Billigkopien oder Produkte aus sehr billiger Produktion mit
Komponenten von minderer Qualitiit sind nicht auf den er-
sten Blick zu erkennen. Die Angebotspalette an Produkten
ist enorm gross. Laien, die versuchen, sich zurechtzufinden
und in Katalogen blittern, geben schnell einmal entnervt
auf. Zu viel, zu untibersichtlich — und was ist nun eigentlich
gut? Nur Fachleute konnen Qualitit und Lebensdauer von
Produkten beurteilen. Der Bauherr ist auf deren Ehrenhaf-
tigkeit angewiesen. Traditionell ist der Architekt die Ver-
trauensperson. Er arbeitet in der Regel eng mit dem Bau-
herrn zusammen, und die Produkte werden weitgehend
gemeinsam gewihlt.

Bei Vertrdgen mit grob umschriebenen Produkten im Rah-
men eines Gesamtpauschalpreises hat der Bauherr aller-
dings kaum mehr Einfluss auf die Produktwahl. Er bringt
vor Vertragsabschluss seine Wiinsche an. Spiter kann er bei
Produkten nur noch innerhalb eines sehr engen Rahmens

ut gut daran, im Vertrag die Vorgaben von Normen oder
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auf meist tiefstem Preisniveau wihlen. Beim Einkauf hat er
kein Mitspracherecht. Die Arbeit und die Entscheide der
Generalunternehmer sind fiir ihn unkontrollierbar, da in
den Vertrigen keine Kontrollinstanz vorgesehen ist. Der
Bauherr muss voll darauf vertrauen, dass ihn sein Vertrags-
partner nicht iibervorteilt. Doch mancher ist sich bei der
Vertragsunterzeichnung nicht gentigend bewusst, dass ge-
nerell die billigstmoglichen Angebote berticksichtigt wer-
den, die gerade noch die Vertragsbedingungen einhalten.
Wenn also «Velours-Textilboden Arbeitsbereich» im Ver-
trag steht, ist dabei nicht der Belag des Qualititsherstellers
gemeint, den der Bauherr sich vorstellt, sondern irgendein
Teppich, der diesem Produktionsverfahren entspricht und
die Minimalanforderungen erfiillt.

Rechtlich ist dagegen nichts einzuwenden. Ausserdem sind
die Marktmechanismen so angelegt, dass der Generalunter-
nehmer die Preise aufs dusserste driicken muss, um sein Ri-
siko einzudimmen und den Gewinn zu maximieren. Denn
der Generalunternehmer wird in der GU-Ausschreibung
selbst zur Abgabe des dussersten Angebotes gezwungen —
vom Bauherrn. Vor allem bei grosser Quantitit wird enor-
me Preisdriickerei betrieben. Qualitit und Lebensdauer
konnen unter diesen Umstinden selbstverstindlich keine
Rolle mehr spielen.

SONDERWUNSCHE SIND TEUER Hat der
Bauherr Sonderwiinsche oder hohere Qualititsanforderun-
gen, weil er den einen oder anderen Teil seines Gebdudes
besser ausstatten will, muss er einen Aufpreis bezahlen. Und
dieser kann happig sein! Hersteller von qualitativ hochwer-
tigen Produkten machen immer wieder die Erfahrung, dass
in den Offerten von Generalunternehmen an die Bauherren
ihre Produkte zu iibersetzten Abwehrpreisen eingesetzt
werden. Dafiir ist nicht der Lieferpreis verantwortlich, son-
dern iiberrissene Margen fiir die GU, die ein Mehrfaches der
Billigprodukte betragen kénnen. Denn ein gutes Produkt
muss in grosser Menge, bei entsprechenden Rabatten, nicht
immens teurer sein als ein schlechtes.

Doch vielleicht wollen gewisse GU nicht auf Qualitdtspro-
dukte eintreten, da damit die tibrigen Billigprodukte in Fra-
ge gestellt werden. Neben einem genau definierten Qua-
litatsprodukt ldsst sich das Angebot eines Billigstanbieters
nicht als «gleichwertig» ausweisen, und dem Auftraggeber
muss auffallen, wie schwammig die Normen sind. Beim
nachtriglichen Wechsel auf ein Qualititsprodukt sind die
zugeschlagenen «Margen» hochwillkommen, damit die
Rechnung des GU aufgeht.

Wenn sich Bauherren iiber Preis und Qualitit Gedanken
machen, ist der gewohnte Ablauf der Arbeiten gestort.
Grosse preisliche Unterschiede zum vorgeschlagenen Billig-
produkt kénnen deshalb hilfreich sein, damit der Bauherr

einlenkt. Hohe Preise fiir gewiinschte Qualititsprodukte
konnen in der vorgesehenen Bausumme keinen Platz fin-
den. Man bleibt folglich beim Billigprodukt — und bezahlt
nach einer schlechten Erfahrung den Aufpreis fiir ein gutes
Produkt vielleicht kurz nach Ablauf der Gewihrleistungs-
frist. Die Kosten fiir die Arbeit, die bei Billigerzeugnissen in
keinem Verhiltnis zum Produkt stehen, werden bei friih-
zeitigem Aus- und Neueinbau gleich mehrfach bezahlt.

BEI VERTRAGSABSCHLUSS BEACHTEN  Ein
gutes Produkt ist lingerfristig nicht teurer als ein minder-
wertiges. Es macht mehr Freude, da die Qualitit tiber die
ganze Lebensdauer befriedigt. Sie haben eine lingere Le-
bensdauer, die ziemlich genau vorausgesagt werden kann.
Damit hat der Bauherr weit weniger Kosten und Umtriebe
fiir Unterhalt und Renovation. Er bezahlt zu Beginn etwas
mehr und spart den Aufpreis oft in kurzer Zeit wieder ein.
Deshalb lohnt es sich insbesondere, vor Vertragsabschluss
spezielle Wiinsche preislich beim Hersteller selbst abzu-
kldren und sie im Vertrag genau festzuhalten: Produkt x von
Firma y. Einige Zusatzstunden des planenden Architekten
fur die Formulierung einer detaillierten GU-Ausschreibung
sind meist gut angelegtes Geld.

Der Auftraggeber bewegt sich heute in einem Kiufermarkt.
Seine — vor Vertragsabschluss — starke Position sollte er aber
nicht nur in Druck auf den Pauschalpreis, sondern in Bau-
qualitit umzumiinzen versuchen. Die Erfahrung lehrt, dass
vom Generalunternehmen keine Vorschlige fir Qualitits-
und Ausstattungsverbesserungen zu erwarten sind. Beim Ver-
trag ist daran zu denken, den GU-Zuschlag fiir Anderungs-
mehrkosten ausdriicklich wegzubedingen. Schliesslich emp-
fielt es sich dringend, eine Klausel einzusetzen, die ein Her-
auslosen einzelner Positionen aus dem Vertrag ermdoglicht,
wenn der Bauherr beim allfilligen Produktwechsel tiber ein
giinstigeres Angebot als der Generalunternehmer verfiigt. ®

Tips fir die Zusammenarbeit mit der GU

Minimieren Sie den Spielraum der Generalunternehmung
bezlglich Qualitatsstandard im Ausbau durch detaillierte
Vorgaben von Normen oder Produkten. Vorsicht bei der
Beschreibung «...oder gleichwertig» — mangels Definition
sagt spater die GU, was eingerechnet ist.

Der Beizug eines in GU-Ausschreibung erfahrenen pla-
nenden Architekten bringt oft wertvolle Impulse.

Sehen Sie die Moglichkeit von Anderungen der Produkte
ohne GU-Zuschlag im Vertrag vor.

Vereinbaren Sie die Moglichkeit, einzelne Positionen aus
dem GU-Vertrag herauszulosen, wenn Sie beim Produkte-
wechsel ein gilinstigeres Angebot als der GU erhalten.

9/99 wohnen 2 9



	GU : befiehlt, wer zahlt?

