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C
laim Management und Strei-
tigkeiten am Bau haben in den 
letzten Jahren deutlich zugenom-

men«, sagt Daniel Deutschmann von der 
Rechtsanwaltskanzlei Heid und Partner. 
Der immer brutalere Preiskampf und die 

bei den meisten Projekten eingesetzten 
Bauverträge nach ÖNORM B2110 bieten 
den idealen Nährboden für diese Ausein-

Bauverträge
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Bauverträge

Langlebig durch die Erfahrung 
der Natur
Seit 20 Jahren entwickeln wir Produkte nach den effizientesten 
Lösungen der Natur. Unser Vorbild: 3430 Millionen Jahre Evo-
lution, das ständige Optimieren durch Weiter entwicklung. Ihr 
Vorteil: strahlende Farbkraft, UV- und Witterungsschutz, sich 
selbst reinigende Oberflächen – und ein längerer Lebenszyklus 
von Fassaden. So ver einen sich Wirtschaftlichkeit und Ökologie. 
Das verstehen wir unter: Bewusst bauen. 

www.sto.at/bionik

Die Idee, Natur 
intelligent zu  
nutzen.

Was 
steckt  
hinter  
Bionik  
bei Sto? 

Überblick Vertragsarten: ihre Besonderheiten, Vor- und Nachteile (Quelle: Report/Heid & Partner)

 ÖNORM B 2110 ONÖRM B 2118 Generalunternehmer+ (GU+)

Besonderheiten 
im Unterschied zu 
»klassischen«  
Bauverträgen

Keine Besonderheiten = »klassischer«  
Bauvertrag mit folgenden Eigenschaften:
Vergütung:  Einheitspreise
                   Pauschalpreise
                   Ausnahme: Regiepreise
2 Risikosphären: AG und AN
Organisationsstruktur: klassische Trennung zwischen AG und AN
Leistungsbeschreibung: in der Regel konstruktiv
Auswahl des Vertragspartners: in der Regel nur über den Preis. Vergabe 
in Einzelgewerken oder gebündelt als GU
Konfliktbehandlung: keine besonderen Bestimmungen – ordentliche 
Gerichtsbarkeit

n Weitgehend ident mit der ÖNORM B 2110 unter 
Anwendung des »Partnerschaftsmodells«
Aber: Des Partnerschaftsmodell der ÖNOMR B 2118 
besteht lediglich aus regelmäßigen Partnerschaftssit-
zungen, in denen bestimmte Themen zwischen AG und 
AN geklärt werden sollen; keine vertragliche »Gleich-
richtung« der Interessen; entgegengesetzte Interes-
senslage wie bei »klassischem« Bauvertrag.
Das Entstehen einer Partnerschaft hängt somit eher 
von dem Zusammenwirken der handelnden Personen 
ab und wird nicht durch vertragliche Regelungen 
ausgelöst

n Der Generalplaner plant bis zur Einreichplanung 
n GU+ übernimmt ab Ausführungsplanung alle Planungsleistungen 
und alle Ausführungsleistungen
n Frühzeitige Einbindung des ausführenden Unternehmens (Early 
Contractor Involvement)
Vergütung: in der Regel Pauschalpreis, aber auch Einheitspreise 
möglich

Vorteile n hohe Akzeptanz in der Baupraxis
n standardisierte Vertragsbedingungen
n für »Standardprojekte« gut geeignet
n wenig Aufwand für den AG (es muss kein Individualvertrag erstellt 
werden) 

Wie ÖNORM B 2110 nur mit besserer Einbindung des 
Auftragnehmers durch das Partnerschaftsmodell

n Das ausführende Unternehmen kann auf die Planung mit einwir-
ken und das Know-how frühzeitig in des Projekt einbringen
n erhöhte Kosten- und Terminsicherheit für den AG zum Zeitpunkt 
der Beauftragung GU+
n keine Schnittstelle Ausführender – Planung nach Beauftragung 
GU+

Nachteile Statisches System: Starre Risikozuteilung durch Sphärentrennung
 
Beurteilung von Mehrkosten teilweise schwierig, wenn
n Risiko keiner Sphäre eindeutig zugeordnet werden kann
n in der Urkalkulation keine Preise für das Zusatzleistung vorhan-
den sind

Wie ÖNORM B 2110 n Vergabeprozess zur Findung GU+ ist aufwendiger (zweistufiges 
Verhandlungsverfahren mit vorheriger Bekanntmachung) als bei 
»klassischer« gewerksweiser Vergabe
n »Vergabepreis« ist aufgrund GU+ Zuschlag (auf den ersten Blick) 
höher als bei gewerksweiser Vergabe
Anm: Wenn mit dem GU+ ein Pauschalpreis mit einer geeigneten Risikozutei-
lung vereinbart wird, kommt es bei diesen Projekten kaum zu Nachträgen. Dh 
es ist zwar der Angebotspreis etwas höher, der Abrechnungspreis am Ende 
des Projekts aber geringer (da kaum Nachträge)

Early Contractor 
Involvement

Der AN kann sein Know-how im Rahmen einer Partnering-Phase einbrin-
gen

Wie ÖNORM B 2110 Know-how des AN wird im Vergabeverfahren und in der Vertragsab-
wicklung (automatisch) eingebracht, da der AN Planungsleistungen 
erbringt

Einsatzbereiche Standard-Bauvorhaben mit wenigen (im Vorfeld nicht berechenbaren) 
Risiken

Standard-Großprojekte mit wenigen (im Vorfeld nicht 
berechenbaren) Risiken

Größere Bauvorhaben mit im Vorfeld weitgehend berechenbaren 
Risiken

Beispiel Die meisten Bauprojekte in Österreich Sanierung SVA Zentrale; Sedlak Bau

Erfahrungen Sedlak Bau: »Der GU+ reduziert für die Auftraggeberin das Risiko 
der Schnittstelle Planung/Ausführung und gibt dem GU den not-
wendigen Gestaltungsspielraum. Hierbei darf seitens des GU der 
erhöhte Planungs- und Koordinationsaufwand (aller Fachplaner) nicht 
unterschätzt werden. Wir haben durch die gute, sehr konstruktive, 
lösungsorientierte Zusammenarbeit mit der Auftraggeberin und ihren 
Konsulenten mit diesem Modell sehr gute Erfahrungen gemacht.«

Von GU+ über cost-plus-fee bis zum Allianzmodell: Alternative Bauver-
träge sind in aller Munde. Der Bau & Immobilien Report liefert die große 
Übersicht, was die jeweiligen Vertragsarten können, welche Vor- und 
Nachteile sie bieten und für welche Einsatzbereiche sie sich eignen. 

Von Bernd Affenzeller

Alternative Bauverträge
andersetzungen. Lange Zeit wurde Claim Management 
als »part of the game« betrachtet, als systemimmanent 
und Teil der heimischen Baukultur. Entsprechend ha-
ben sich die Unternehmen mit Anwälten und Gutach-
tern aufmunitioniert. Aber in den letzten Jahren wer-
den auch vermehrt Stimmen laut, die ein Umdenken 
fordern und den Kooperationsgedanken stärken wol-
len. »Durch die Zunahme der nervenaufreibenden 
Streitigkeiten kommen im Umkehrschluss immer 
mehr Akteure auf die Idee, anders zu arbeiten«, sagt 
Deutschmann. Immer öfter ist von einer kooperativen 
Projektabwicklung die Rede, das Interesse an alternati-
ven Vertragsmodellen steigt. Die Fachmedien sind 

*
-----------

Die vorliegende 

Übersicht entstand in 

Kooperation mit der 

Lebenszykluskanzlei 

Heid und Partner. 
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Überblick Vertragsarten: ihre Besonderheiten, Vor- und Nachteile (Quelle: Report/Heid & Partner)

 Totalunternehmer (TU) Cost plus Fee GMP (Garantierter Maximalpreis)  Allianzvertrag »light«

Besonderheiten 
im Unterschied zu 
»klassischen«  
Bauverträgen

n Leistungsumfang des TU umfasst den Großteil der Planungsleistungen 
und alle Ausführungsleistungen
n frühzeitige Einbindung des ausführenden Unternehmens (Early Contractor 
Involvement)

Vergütung: in der Regel Pauschalpreis

n Vergütung nach open books anhand der tatsächli-
chen Kosten des ausführenden Unternehmens (Cost) 
zuzüglich Generalunternehmerzuschlag (Fee)
n Das offengelegte Kalkulationsleistungsverzeichnis 
ist Grundlage der Leistungserbringung. Ihr Umfang 
kann während der Ausführung flexibel angepasst 
werden. Die Nachunternehmervergaben erfolgen 
gemeinsam im Open-book-Verfahren.

n Als Kostenobergrenze wird ein Maximalpreis vereinbart
n Vergütung nach open books anhand der tatsächlichen Kosten des 
ausführenden Unternehmens (Cost) zuzüglich Generalunternehmerzu-
schlag (Fee)
n Bonus des AN bei einem Unterschreiten des Maximalpreises 
n Wird der Maximalpreis überschritten, ist die gesamte Überschrei-
tung vom AN zu tragen

Als Vertragsbasis fungiert auch beim GMP-Vertrag das konstruktive 
Leistungsverzeichnis oder eine funktionale Leistungsbeschreibung.

Vergütung: n Einheitspreise oder Pauschalpreise und
               n  Bonus-Malus-Regelung 
Risikosphären: 2-3 Sphären:
n AG
n AN
n gemeinsame Risikosphäre
Konfliktbehandlung: vertraglich geregelter Konfliktlösungsprozess (zB Problemlösung 
am Entstehungsort, Befassung der in der Organisationsstruktur übergeordneten 
Instanz, Schiedsgericht)
Leistungsbeschreibung: konstruktiv oder funktional
Tendenziell gebündelte Vergabe als GU, GU+ oder TU

Vorteile Wie GU+ 
Zusätzlich:
n ein Ansprechpartner im gesamten Projekt. Streitigkeiten zwischen Planer 
und Ausführenden werden vermieden.
n hohe Kosten- und Terminsicherheit

n Sehr flexibles System, der AG ordnet an, der AN 
führt aus und verrechnet die tatsächlichen Kosten + 
Fee an den AG.
n Die hohe Kostentransparenz ermöglicht einen zügi-
gen Projektbeginn mit wenig Vorlauf. Hohe Flexibilität 
bei Leistungsänderungen.

n Hohe Kostensicherheit des AG nach Abschluss des Maximalpreises.
Kann der Maximalpreis durch Optimierungen unterschritten werden, 
wird die Differenz zwischen AG und AN geteilt
n Der GMP-Vertrag gewährleistet hohe Transparenz und Variabilität 
(flexibles System für Optimierungen). 

n einfaches System
n Durch vertragliche Anreizsysteme entsteht eine »wahre« Partnerschaft
n keine komplexe Abrechnung nach open books, sondern Einheitspreise oder Pau-
schalpreise
n auch für AG mit weniger Know-how bzw. ohne Bauabteilung geeignet
n Anreiz zu gemeinsamer Optimierung durch Bonus-Malus-System
n gemeinsame Risikosphäre für geeignete Teile des Projekts

Nachteile Wie GU+ n Der AN hat keinen Ansporn für Kostensenkungen
Je teurer das Projekt wird, desto höher ist die Fee 
des AN (die Fee wird in der Regel als Prozentsatz der 
Kosten bezahlt).
n hohes Know-how des AG erforderlich

n Wird der Maximalpreis überschritten, sind diese Kosten (wie beim 
Pauschalpreis) vom Auftragnehmer zu tragen.
Vergabeprozess zur Findung des AN ist aufwendiger (zweistufiges 
Verhandlungsverfahren mit vorheriger Bekanntmachung) als bei 
„klassischer“ gewerksweiser Vergabe.

In der Regel nur für Linienbaustellen geeignet

Early Contractor 
Involvement

Wie GU+ Möglich: n Partnering-Phase oder
n Erbringung von Teilen der Planung durch den AN

Möglich: n Partnering-Phase oder
n Erbringung von Teilen der Planung durch den AN

Möglich:  n Partnering-Phase oder
             n Erbringung von Teilen der Planung durch den AN

Einsatzbereiche Größere Bauvorhaben mit im Vorfeld weitgehend berechenbaren Risiken Bauvorhaben mit geringer Vorlaufzeit, sodass zu we-
nig Zeit bleibt, um den Leistungsumfang zu definieren

Größere Bauvorhaben mit im Vorfeld weitgehend berechenbaren 
Risiken

kleine Infrastrukturprojekte mit im Vorfeld nicht vollständig abschätzbaren bzw. bere-
chenbaren Risiken

Beispiel Neubau Bürogebäude BMW Freimann; Porr Neubau Axel Springer Campus Berlin; Strabag Stollenaufweitung Kraftwerk Wiesberg; Swietelsky

Erfahrungen Porr: »TU-Verträge gewinnen zur Zeit immer mehr an Beliebtheit, da sie die 
Verantwortung der immer komplexer werdenden Schnittstellenkoordination 
in die Hände des Totalunternehmers legen. Zudem hebt man durch das 
frühzeitige Einbinden des Baupartners auch wirtschaftliche Potenziale und 
erreicht damit eine deutlich höhere Kostensicherheit.«

Strabag: »Beim Axel-Springer-Neubau wurden alle Bau- und Pla-
nungsleistungen mit ›open books‹ am Markt vergeben und abge-
rechnet (Cost plus Fee mit Deckel). Einzige Ausnahme sind die vorab 
pauschalierten Baumanagementkosten. Für die Projektvorphase 
wurde eine Preconstruction-Vereinbarung geschlossen, in der Aufga-
ben, Rechte und Pflichten, Kostenerstattung und Ausstiegsoption der 
Partner geregelt sind.«

Swietelsky: »Im Vergleich zu den herkömmlichen Einheitspreisverträgen hatten 
wir während der gesamten Bauphase quasi keine Vertragsdiskussionen. Außer-
dem konnten wir gemeinsam an technischen und terminlichen Optimierungen 
partizipieren, ohne den Umweg über langwierige Vertragsfortschreibungen wie 
Value Engineering oder Minderkostenforderung nehmen zu müssen.«
Donau Chemie (AG): »Man sieht, dass alle an einem Strang ziehen und ein ge-
meinsames Ziel verfolgen. Es geht bei dem Projekt nicht um den billigsten Preis, 
sondern die die Einhaltung des Budgets und eine rasche Projektabwicklung. Das 
ist durch den Allianzvertrag light gewährleistet.«

Bauverträge

voll davon, es gibt Veranstaltungen und 
Veröffentlichungen und in Verbänden wie 
der Österreichischen Bautechnik Vereini-
gung ÖBV eigene Arbeitskreise (siehe Kas-
ten). 

>> Keine neue Erfindung <<
Dabei ist das Thema alles andere als 

neu. »Alternative Vertragsmodelle sind 
keine neue Erfindung. Als ich vor 15 
Jahren begonnen haben, mich mit dem 
Thema zu beschäftigen, gab es die auch 
schon. Es hat nur kaum jemanden inter-

essiert«, lacht Deutschmann. Mittlerwei-
le scheint der Leidensdruck groß genug 
zu sein. Dazu kommt, dass erste große Pi-
lotprojekte wie das Gemeinschaftskraft-
werk Inn eindrucksvoll zeigen, dass Mo-
delle wie der Allianzvertrag funktionie-
ren. Sowohl Auftraggeber als auch Auf-

tragnehmer zeigen sich begeistert (siehe 
Seite 35). Dass diese Vertragsalternativen 
dennoch nicht öfter zum Zug kommen, 
liegt neben einer gewissen Branchenbe-
häbigkeit und Innovationsskepsis auch 
an der deutlich höheren Komplexität. 
»Gerade wenn man im klassischen Den-

ken verhaftet ist, sind die Anforderungen 
hoch. Dafür braucht es auf beiden Seiten 
viel Know-how«, sagt Deutschmann. Da-
zu kommt, dass nicht jede Vertragsart für 
jedes Projekt geeignet ist. Deshalb hat der 
Bau & Immobilien Report gemeinsam mit 
den Vertragsexperten von Heid und Part-
ner eine Übersicht über die gängigsten 
alternativen Vertragsmodellen erstellt, 
worin sie sich vom »klassischen« Bau-
vertrag unterscheiden, welche Vor- und 
Nachteile sie bieten und für welche Ein-
satzbereiche sie sich eignen. � n

Erfolgreiche Pilotprojekte wie das Gemein-
schaftskraftwerk Inn zeigen, dass alternative 
Modelle wie der Allianzvertrag funktionieren.

Bauverträge

Veranstaltungstipp:

n »Partnerschaft mit Baupraxis« 
(19./20.11.2020 Tech Gate Vienna)
Mehr zum Thema der partnerschaftli-
che Vertragsmodelle erfahren Sie bei 
der Veranstaltung »Partnerschaft mit 
Baupraxis«. Der Fokus der Vorträge 
(Tag 1) und der Workshops (Tag 2) liegt 
auf der praktischen Umsetzung von 
partnerschaftlichen Verträgen. Dabei 
liefern Projektbeteiligte Insights zu allen 

partnerschaftlichen Pilotprojekten des 
deutschsprachigen Raums. Als weite-
re Besonderheit erfahren Sie anhand 
eines konkreten Projekts, wie ein Ver-
gabeverfahren für Allianzverträge von 
öffentlichen Auftraggebern nach dem 
Vergaberecht umgesetzt wird.

Weitere Informationen  sowie die Anmel-
dung zum Event finden Sie auf den Websites 
der Veranstalter Heid & Partner und Österrei-
chische Bautechnik Vereinigung ÖBV.
www.bautechnik.pro; www.heid-partner.at



36

> 06 - 2020    www.report.at    

>

Überblick Vertragsarten: ihre Besonderheiten, Vor- und Nachteile (Quelle: Report/Heid & Partner)

Bauverträge

Vertragsform Allianzvertrag »Hochbau« Allianzvertrag

Besonderheiten im Unter-
schied zu »klassischen«  
Bauverträgen

Vergütung: n teilweise Maximalpreisvertrag
n teilweise Pauschalpreis
Risikosphären: 2-3 Sphären       
n AG 
n AN 
n gemeinsame Risikosphäre

Organisationsstruktur: gemeinsame hierarchische Struktur wie in einem Unternehmen (Allianzvorstand, Allianz Manage-
mentteam, Projektteam)
Konfliktbehandlung: n vertraglich geregelter Konfliktlösungsprozess (z.B. Problemlösung am Entstehungsort, Befassung 
der in der Organisationsstruktur übergeordneten Instanz, Schiedsgericht)
Auswahl des Vertragspartners:  
n Auswahl überwiegend über die Qualität des Unternehmens und des Bewerberteams
n Suche des besten Partners für eine gemeinsames Unternehmen auf Zeit
Leistungsbeschreibung: konstruktiv oder funktional

Tendenziell gebündelte Vergabe als GU, GU+ oder TU

Vergütung: n Cost plus Fee nach open books und
n Bonus-Malus-Regelung 
Risikosphären: 3 Sphären     
n AG
n AN
n gemeinsame Risikosphäre
Organisationsstruktur: gemeinsame hierarchische Struktur wie in einem Unternehmen 
(Allianzvorstand, Allianz Managementteam, Projektteam)
Konfliktbehandlung: vertraglich geregelter Konfliktlösungsprozess (z.B. Problemlösung 
am Entstehungsort, Befassung der in der Organisationsstruktur übergeordneten Instanz, 
Schiedsgericht)
Auswahl des Vertragspartners:  
n Auswahl überwiegend über die Qualität des Unternehmens und des Bewerberteams
n Suche des besten Partners für eine gemeinsames Unternehmen auf Zeit
Leistungsbeschreibung:konstruktiv oder funktional

Tendenziell gebündelte Vergabe als GU, GU+ oder TU

Vorteile n Der Maximalpreis-Teil bietet »Raum« für gemeinsame Optimierungen des Projekts
n Durch vertragliche Anreizsysteme entsteht eine »wahre« Partnerschaft
n Anreiz für den AN, die Kosten im Maximalpreis-Teil so gering wie möglich zu halten
n Bonus-Malus-System führt zu einer »wahren« partnerschaftlichen Projektabwicklung (Win-win-Situation oder Lose-lose-
Situation für alle Projektbeteiligten) 
n Förderung der Kooperation durch unternehmensähnliche Organisationsstruktur
n hohe Kosten- und Terminsicherheit des AG nach Abschluss des Allianzvertrages »Hochbau«
n Der AG partizipiert – im Unterschied zu einem Pauschalpreis – an den Einsparungen, welche zu einer Unterschreitung 
des Maximalpreises führen.
n Themen wie »Lean Construction« oder »BIM« können optimal integriert werden.

n hohe Motivation gemeinsam im Sinne des Projekts zu agieren. Probleme werden gemein-
sam gelöst. Von Kostensenkungen profitieren beide Seiten
n Da auch der AN an einer Kostenreduktion partizipiert, entsteht ein besseres Frühwarnsys-
tem für Risiken.
n flexibles System, mit dem optimal auf neue (zum Vertragsabschluss-Zeitpunkt unbekann-
te) Risiken reagiert werden kann
n Das Potenzial für Streitigkeiten wird durch die gemeinsam getragenen Risiken erheblich 
reduziert.
n Anreiz für den AN, die Kosten so gering wie möglich zu halten und das Projekt bestmög-
lich zu optimieren
n Die vertraglichen Anreizsysteme führen zu einer  »wahren« partnerschaftlichen Projektab-
wicklung (Win-win-Situation oder Lose-lose-Situation für alle Projektbeteiligten). 
n Förderung der Kooperation durch unternehmensähnliche Organisationsstrukturen
n Themen wie »Lean Construction« oder »BIM« können optimal integriert werden.

Nachteile n Vergabeprozess zur Findung des AN ist aufwendiger (zweistufiges Verhandlungsverfahren mit vorheriger Bekanntma-
chung) als bei »klassischer« gewerksweiser Vergabe
n Bei einer Überschreitung des Maximalpreises muss der AN alle darüber hinausgehenden Kosten tragen. 
n In der Regel nur für große und komplexe Hochbauprojekte geeignet

n Durch hohe Komplexität ist viel Know-how auf beiden Seiten erforderlich. Auch der AG muss 
interne Ressourcen mit Know-how (z.B. Bauabteilung) besitzen und zur Verfügung stellen.
n Vergabeprozess zur Findung des AN ist aufwendiger (zweistufiges Verhandlungsverfahren 
mit vorheriger Bekanntmachung) als bei »klassischer« gewerksweiser Vergabe
n nur für größere und komplexe Projekte (zB Infrastrukturprojekte, Krankenhäuser, Flughä-
fen) geeignet
n Open-books-Abrechnung aktuell schwierig, da in Österreich bisher noch nicht angewandt

Early Contractor Involvement Möglich: Partnering-Phase oder Erbringung von Teilen der Planung durch den AN Möglich: Partnering-Phase oder Erbringung von Teilen der Planung durch AN

Einsatzbereiche Mittelgroße bis große Hochbauprojekte Große Infrastrukturprojekte mit im Vorfeld nicht berechenbaren Risiken 

Beispiel Neubau House of Science & Engineering FH Campus Wien, in Ausschreibung Neubau Gemeinschaftskraftwerk Inn; ARGE Strabag/Hinteregger/Jäger Bau

Erfahrungen FH Campus: »Unseren ersten Wahrnehmungen nach, aufgrund von Gesprächen mit diversen Schlüsselpersonen in 
der Bauwirtschaft, wird jeder Versuch eines Auftraggebers, kooperative Projektabwicklungen voranzutreiben, will-
kommen und sehr offen aufgenommen und von der Industrie unterstützt.  In der derzeit laufenden GU-Ausschrei-
bung erkennen wir die Bereitschaft der Unternehmensseite, an der Idee einer kooperativen Projektabwicklung 
mitzuwirken, daran, dass bereits im Vergabeverfahren eine weit überdurchschnittlich hohe Anzahl an Bieterfragen 
gestellt wird, die einen hohen Detailierungsgrad in der Definition des Bau-Solls ermöglicht und damit das nachfol-
gende Leistungsabweichungspotenzial und die daraus resultierenden Konflikte hintanhält.«

Strabag: »Der große Vorteil liegt in der partnerschaftlichen Abwicklung der Projekte mit dem 
gemeinsamen Ziel einer qualitativen, aber zugleich kostenoptimierten Leistungsdurchfüh-
rung. Durch einen wertschätzenden und vertrauensvollen Umgang werden deutlich schneller 
Lösungen gefunden.Die Ausfallzeiten der Mitarbeitern sind signifikant niedriger. Durch den 
Wegfall des Claim Managements kann man mit deutlich schlankeren Organisationen arbei-
ten.«
Tiwag (AG): »Interne Berechnungen haben ergeben, dass durch den Allianzvertrag Einspa-
rungen von sechs bis neun Prozent lukriert werden können. Dazu kommt die Planungs-
sicherheit. Wenn das Projekt beendet ist, ist auch die Abrechnung beendet. Es gibt keine 
jahrelangen Gerichtsstreitigkeiten und keine offene Forderungen, die man in der Bilanz 
zurückstellen muss.«

REVOLUTIONÄRE 
BAUSOFTWARE  
AUS ÖSTERREICH.
Es gibt X Wege, um an die Spitze  
zu gelangen. Mit dem neuen  
Success X gehen Sie auf Nummer 
sicher. Setzen Sie auf Nachhaltigkeit. 
Auch bei Ihrer Bausoftware.  
Gehen Sie den Erfolgsweg mit uns?

www.bausoftware.com

www.success-x.at

37

>

www.report.at    06 - 2020 >

Bauverträge


