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Traum und Wirklichkeit
Vermessungsauftrage im Ausland

Von Glnter Fleischmann

Wie erlange ich einen Auftrag im Ausland?, welche Sicherheiten habe ich in diesem
Land?, welche technischen Grundlagen gibt es?, isteinLandesnetz vorhanden?, mitwelchen
klimatischen Bedingungen habe ich zu rechnen?, welche Garantien habe ich in diesem Land
zur Auftragserlangung zu legen?; viele weitere Fragen stellen sich und zum Schluf3 die wohl
wichtigsten: welche Mitarbeiter wéhle ich aus und wie kannich sie zu einer Auslandsarbeit mo-
tivieren?

Aus dem bisherigen Erfahrungsschatz meiner Auslandstétigkeit in Algerien, Zentral-,
Ost-, Slidafrika und Fernost mdchte ich einige Fragengruppen besonders herausgreifen:

1. Wie gelangt man zu einem Auftrag im Ausland?

Dazu gibt es mehrere Mdglichkeiten:

— im Rahmen der Entwicklungshilfe,

— Uber internationale Organisationen,

— im Rahmen eines gréBeren Projektes, eventuell mit Baufirmen,

— bei der Bearbeitung eines Projektes im Rahmen eines Konsortiums verschiedener
Fachkollegen.

Die seltenste Artder Auftragserteilung ist die direkte Vergabe einer Arbeit an ein dster-
reichisches Einzelbliro — Ausnahmen gibt es nur fiir weltweit gesuchte Spezialisten.

Die haufigste Moglichkeit ist die Abwicklung eines GroBprojektes gemeinsam in einer
Technikergruppe, die flir Planung und Bauleitung verantwortlich zeichnet.

Idealfall ist fir das Vermessungsbro die Stellung als Subunternehmer eines verlasli-
chen Partners.

2. Qualitat der Ausfiihrung

Grundsatzlich sollte man versuchen, unseren europaischen Standard zu erhalten und
diesen auf das Auftragsland zu transponieren. Keinesfallsistes ratsam, bewut den Standard
zu senken, da dies den Eindruck im Ausland erwecken kénnte, man wirde mit geringerer Lei-
stung ebenso hohe Honorare einstreichen wollen, als dies flir eine ausgefeilte Leistung ge-
rechtfertigt wére.

Trotzdem ist es oft keine leichte Aufgabe, den Auftraggeber vom wirtschaftlichsten und
zweckmaBigsten technischen Standard zu tiberzeugen.

. 3. Entgelt und Finanzierung

Wenn die ,Methodologie” des Auftrages feststeht, muB der Preis fiir die Leistung fixiert
werden. Auf Wunsch des Kunden ist die Dauer der Leistung in Manntagen oder -monaten an-
zugeben. Gleichzeitig soll aber ein Einheitspreis festgelegt werden. In dem Dreieck Leistungs-
umfang — Arbeitsdauer — Einheitspreis bewegt sich nun ein ,Preispoker®.

Als wesentlicher Hinweis erscheintmir, daB in den meisten Auftraggeberlandern ein An-
teil der Kosten in lokaler Wahrung anzugebenist. Wichtigist daher bei nicht stabiler Wahrung
in den Verhandlungen zu erreichen, daB ein mdglichst groBer Kostenanteil in ,,Devisen” ge-
decktwirdunddaB nurdie echten ortlichen Kosten, wieHotel, Taggeld, Fahrzeugkosten u. dgl.
in der Landeswahrung berechnet werden.
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Ein nicht zu unterschatzender Kostenanteil sind die Steuern des Auftragslandes. Es ist
unbedingt zukléren, ob diese Angabenin den Einheitspreisen enthalten seinmiissen, oder als
ArtPauschale am SchluB des finanziellen Teiles aufgerechnet werden kénnen. Im Idealfall
sollte man dieses Problem abwalzen, d. h. der Auftraggeber sollte alle Steuern, Krankenversi-
cherungen u.a. ibernehmen, wobei normalerweise der Auftragnehmer vorfinanziert und die
Kosten nach monatlichen Abrechnungen riickerstattet erhélt.

Nicht zuvergessen sind der Finanzplan zur Zahlungsabwicklung und die klare Auflistung
der zu liefernden Arbeiten, damit eine Zahlung Uberhaupt ausgeldst wird. Es sollen moglichst
kleine, Uberschaubare Leistungen bereits zahlungsauslésend wirken, da Teilzahlungen — wie
in Osterreich absolut (iblich —im Ausland nahezu undurchfiinrbar sind. Aus eigener Erfahrung
legtmandie Zahlung je gelieferter Kilometerlange, Plan- oder Profilanzahl fest. Das Zahlungs-
ziel ist ebenfalls genau zu definieren. Da dieses meist von der Uberpriifung der Leistung ab-
hangig sein wird, ist die Festlegung von Approbationsfristen wichtiger Vertragsbestandteil.

AuBerst wichtig istesauch, die lokalen Kosten genau zu erhebenund besonders aufdie
Inflation im Auftraggeberland zu achten. Indexsicherungen sind zwar ublich, in der Praxis je-
dochnahezuundurchfiihrbar, da durchdenAuftraggeber verursachte Verzogerungen schwer
zu beweisen sind und die Aussicht auf Folgeauftrage ein hartes Durchgreifen oft ausschlief3t.

Stichwortartig sei auch auf die Finanzierung des Auftrages eingegangen. Da es sich bei
den Auftraggebern meist um Lander der dritten Welt handelt, ist die Bedeckung mit &sterrei-
chischenKrediten am zweckmaBigsten. Dabei ist wieder besonders auf Haftungs- und Garan-
tieentgelte zu achten. Als Beispiel seien die Auszahlungs- und Erfullungsgarantien hervorge-
hoben. Dafiir miissen sowohl bei der dsterreichischen Hausbank als auch bei der korrespon-
dierendenAuslandsbankEntgelte geleistetwerden,wobeisich das ausléndische Institut seine
Risiken ebenfalls in harter W&hrung abgelten 1aBt. Dazu kommt oft noch ein fiktiver Wechsel-
kurs zum Nachteil des Auftragnehmers, an dem manwegenderoftuntersagten Einfuhr lokaler
Wéhrung gebunden ist.

4. Mitarbeiter, Motivation

Grundsétzlich sollte versucht werden, im Ausland mit 6sterreichischem Personal zu ar-
beiten. Dies bringt zwar hohe Personal- und Reisekosten mit sich, die Effizienz ist aber ent-
sprechend hoch. Da man Uberdies die besten und schnellsten Vermessungsgerate einsetzen
sollte, wird man bestausgebildete Mitarbeiter bendtigen.

Aus derPraxisist mir bewuBt, daB meistenslokalesPersonal eingesetzt werden muB, ei-
nerseits umKosten zu reduzieren und andererseits um Vorschreibungen zu entsprechen. Ar-
beitsbewilligungen und Aufenthaltsgenehmigungen des Gastlandes spielen hier eine ent-
scheidende Rolle.

Die hohen Mannmonatskosten fur dsterreichisches Personal wirken sich steuertech-
nisch fiir den Mitarbeiter meist sehr vorteilhaft aus. In fast allen Fallen bestehtab 31 Tagenun-
unterbrochenen Auslandstatigkeit Steuerfreihheit. Diesistgerade beihdher qualifizierten Mit-
arbeitern eine Motivation zum Auslandseinsatz. Dem gegentiber spielt oftdie familiare Situa-
tion einen hemmenden Faktor. Die Mitnahme der gesamten Familie ist nur bei besonders lan-
gandauernden Projekten moglich und ratsam.

Eine ganz wesentliche Motivationsrolle spielt die Infrastruktur, die Unterbringungin den
Hotels, diemogliche Verpflegung, da und dort auch attraktive Wochenend- und Reisemdglich-
keiten.

5. Randprobleme

Sollte eine Anreise aus Osterreich mit eigenen Fahrzeugen méglich sein, sind die Zoll-
formalitdten und Ersatzteilliefermdglichkeiten voninteresse. Beim Ankauf von Fahrzeugenim
Ausland ist auf lokale Kosten — manchmal der drei- bis vierfache Anschaffungspreis — sehr
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zu achten. Zu beachten sind auch Einfuhrbestimmungen unddie oftmals zu erlegenden Zoll-
kautionen fiir Geréte. Einen sehr wesentlichen Kostenfaktor bildet die Herstellung von Kopien
und Lichtpausen. Da in vielen L&ndern die erforderliche Qualitat nicht geboten werden kann,
miissen sie in Osterreich angefertigt werden. Hinweisen mdchte ich der Vollsténdigkeit halber
auch auf die Tatsache, daB Auftraggeber und Sachbearbeiter nach Osterreich eingeladen
werden wollen, um sich hier von den technischen Mdéglichkeiten und der Bonitat des Auftrag-
nehmers zu tberzeugen. Zusammenfassend sollten jedoch die ausgewéhlten Probleme nicht
Uberbewertet, sondern nur aufgezeigt werden; keinesfallsmdchte ich von Auslandsaktivitaten
abraten. Durch meine Tétigkeiten im Ausland sind fur mich Tradume Wirklichkeit geworden. Mit
reichem Erfahrungsschatz und vielen persénlichen Erlebnissen bin ich immer wiedergernein
die Heimat zurlickgekehrt.
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