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AUFTRAG 

Der Unterzeichnete wurde seitens der rechtsfreundlichen Vertretung von Herrn Ing. 

Meischberger, RA Mag. Jörg Zarbl, M.B.L.-HSG, ersucht, ein berufskundliches Privat-

Gutachten zum Thema „Strategische Kommunikation“ mit Bezug auf die Tätigkeit von 

Herrn Ing. Meischberger zu erstellen. 

Ziel dieses Gutachtens ist es, festzustellen, ob Ing. Meischberger in den klagerelevanten 

Fällen eigenständige, werthaltige Leistungen marktkonform zur Verrechnung gebracht hat.  

Um diese Form der Leistungserbringung von Ing. Meischbergers beurteilen zu können, ist 

die Begutachtung durch einen berufskundlichen Sachverständigen sicher ein zielführender 

Weg. 

Folgende Fragen sollten dabei beantwortet werden: 

a) Was ist das Aufgabengebiet eines Strategischen Beraters? 

b) Welche Formen der Honorierung für Strategische Berater sind marktüblich? 

c) Erfüllt das Aufgabenprofil von Herrn Ing. Walter Meischberger das eines 

Strategischen Beraters? 

d) Konnte die Expertise (Wissen, Erfahrung, Vernetzung) von Ing. Walter 

Meischberger (in Zusammenhang mit PH) einen werthaltigen Beitrag im BWBG-

Bieterverfahren darstellen?     

e) Ist aus der Zusammenarbeit zwischen Ing. Meischberger und der PORR AG 

abzuleiten, dass Ing. Meischberger werthaltigen Wissenstransfer und Beratungsarbeit 

abgeleistet hat? 

 

HINWEIS ZUR VERWERTUNG DES GUTACHTENS  

Jede Weitergabe des Gutachtens oder Teilen des Gutachtens an Dritte, in welcher Form auch 

immer, sei es durch Vervielfältigung, Fotokopie, Mikrofilm, auf elektronischem Weg oder 

andere Verfahren bedarf der ausdrücklichen Zustimmung des Erstellers des Gutachtens.  

Eine Weitergabe an das mit der Klärung der gegenständlichen Vorwürfe befasste Gericht ist 

vorgesehen. 

 

INFORMATION ÜBER DEN SACHVERSTÄNDIGEN 

 

Peter Gusmits ist promovierter Sozial- und Wirtschaftswissenschafter 

(Wirtschaftsuniversität Wien) sowie Certified Management Consultant (CMA).  

 

Seit vier Jahrzehnten ist er als Personal- und Organisationsberater tätig. Als Berater eines 

internationalen Beratungsunternehmens und Geschäftsführer für Österreich sowie als 

Selbständiger. Art der Mandate: Organisationsberatung, Suche und Auswahl von Experten 

und Führungskräften, Suche von Unternehmen, Beratung und Mitwirkung bei der 

Einführung von Stellenbeschreibungen, Stellenbewertungen, Gehaltsvergleiche etc. für 

nationale, internationale Unternehmen und für Unternehmen der öffentlichen Hand. 
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Seit Februar 1990 ist der Unterzeichnete allgemein beeideter und gerichtlich zertifizierter 

Sachverständiger für die Fachgebiete 91,12 (Organisation) und 91,15 (Berufskunde), seit 

1999 Fachprüfer für Gerichtssachverständige. 

 

 

1. RAHMENGESCHEHEN 

 

Ing. Meischberger ist Angeklagter in einem Strafprozess. Ihm wird unter anderem 

vorgeworfen, er hätte  

(i) MMag. Dr. Karl Petrikovics sowie Dr. Georg Starzer und Dr Ludwig Scharinger 

im Zusammenhang mit dem Verkauf der Bundeswohnbaugesellschaften 

(BUWOG) zu einer Untreue bestimmt, und zwar, indem diese indirekt gegenüber 

Mag. Karl-Heinz Grasser versprachen, eine Bestechungszahlung in Höhe von 

jeweils der Hälfte eines Prozents der gesamten Kaufpreissumme aus dem 

Vermögen der von ihnen vertretenen Gesellschaften zu leisten, sowie  

(ii) er hätte zur Untreuehandlung von Mag. Karl-Heinz Grasser im Zusammenhang 

mit der Einmietung der Linzer Finanzdienststellen in den Terminal Tower 

beigetragen, indem er insbesondere die Forderung einer Bestechungszahlung von 

Mag. Karl-Heinz Grasser an DI Horst Pöchhacker überbracht habe. 

Ing. Walter Meischberger stellt dazu fest, er habe im Zuge seiner Beauftragung als 

strategischer Berater vertraglich vereinbarte Leistungen erbracht, welche einerseits mit Dr. 

Peter Hochegger im Zusammenhang mit dem Verkauf der Bundeswohnbaugesellschaften 

(BUWOG) als auch mit der PORR AG im Zusammenhang mit seiner laufenden 

Geschäftsverbindung abgerechnet worden seien. 

2. BEFUND 

 

Inhalt und Umfang, aber auch die Art der Vergütung von Beratungstätigkeit im 

Zusammenhang mit Geschäftsanbahnung, Entwicklung und Ausbau von Geschäftsfeldern, 

dem Auf- und Ausbau von Kooperationspartnern sind in Österreich, aber auch in vielen 

anderen Ländern, wenig bekannt. Unbekanntes läuft rasch Gefahr, unter dem Ruf des 

Geheimnisvollen, Unbekannten, ja selbst Anrüchigen zu leiden. 

Ein kurzer Überblick über die wichtigsten Begriffe, Akteure, Funktionen, Usancen und 

Zusammenhänge sowie die Rolle strategischer Berater sollte einen Beitrag zum besseren 

Verständnis liefern. 

 

2.1. Strategische Unternehmensentscheidungen 

 

Wichtige Entscheidungen in Organisationen werden immer in funktionalem Zusammenhang 

getroffen. Zu diesem Thema gibt es eine Reihe von theoretischen Ansätzen. Hilfreich für das 

Verständnis im konkreten Zusammenhang ist der sog. Verhaltensorientierte Ansatz. 

 

2.1.1. Akteure im Entscheidungsprozess 

 

Ähnlich wie bei Kaufentscheidungen, können auch Unternehmensentscheidungen, 

besonders jene von strategischer Bedeutung, unter dem Aspekt betrachtet werden, zwischen 
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welchen Rollen unterschiedlicher Akteure im Prozess der - hoffentlich optimalen – 

Entscheidung unterschieden werden können. 

 

Folgende Rollen werden, basierend auf dem Webster/Wind Ansatz, in der Literatur bei 

Kauf- und bei Entscheidungsprozessen im Allgemeinen unterschieden: 

 

User / Nutzer: zieht den unmittelbaren Nutzen aus einer Entscheidung. 

 

Buyer / Käufer: wählt Geschäftspartner, Lieferanten aus und verhandelt mit ihnen. 

Beispiele: Abteilungsleiter, Geschäftsführer, Vorstände. 

 

Decider / Entscheidungsträger: trifft die endgültige Entscheidung.  

Beispiele: Abteilungsleiter, Geschäftsführer, Vorstände, Eigentümer(-vertreter). 

 

Gatekeeper / Personen mit Zugangskontrollfunktion: kontrolliert und filtert den 

Informationsfluss. Diese Personen haben darauf Einfluss, ob Kontakte zustande kommen 

und Informationen bis zu Entscheidungsträgern durchdringen.  

Beispiele: von der Chefsekretärin bis zu Abteilungsleitern, Geschäftsführer- und 

Vorstandskollegen sowie vom strategischen Kommunikationsberater zum 

Abteilungsleiter und zum CEO. 

 

 

Influencer / einflussnehmende Personen: definiert Entscheidungskriterien und liefert 

Informationen zur Bewertung der Alternativen. Diese Personen üben auf Letztentscheider 

Einfluss und bewegen, lenken, bringen Entscheidungen in bestimmte Richtungen.  

Beispiele: interne und externe Experten, Personen mit guten Kontakten zu 

meinungsbildenden Gruppen, Abteilungsleiter, Geschäftspartner, Geschäftsführer- und 

Vorstandskollegen, Eigentümer(-vertreter). 

 

Initiator: initiiert die Entscheidung.  

Beispiele: interne und externe Experten, Berater, Geschäftspartner, Personen mit guten 

Kontakten zu meinungsbildenden Gruppen, Abteilungsleiter, Geschäftsführer- und 

Vorstandskollegen, Eigentümer(-vertreter). 

 

Opinion Leader / Meinungsträger: sind jene Personen, die dank ihres Ansehens, des 

Ansehens der Organisation, der sie angehören, ihrer Expertise oder ihrer 

geschäftlich/gesellschaftlich interessanten Kontakte Wertschätzung in den Augen von 

Entscheidungsträgern genießen und auf diese Weise Einfluss auf (Vor)-Entscheidungen 

nehmen.  

Beispiele: Personen des Öffentlichen Lebens, Personen mit guten Kontakten zu 

meinungsbildenden Gruppen, Branchenkenner, Geschäftspartner, interne und externe 

Berater und Experten, Abteilungsleiter, Geschäftsführer- und Vorstandskollegen, 

Eigentümer(-vertreter). 

 

Eine vergleichbare Rollenverteilung gibt es in Unternehmen bzw. allgemein in      

Organisationen bei allen relevanten Kaufentscheidungen, besonders aber bei Personal-, 

Investitions-, Fusions- und Unternehmens-Akquisitionsthemen. 
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Natürlich können mehrere Rollen auch durch ein und dieselbe Person wahrgenommen 

werden. 

Eine Unterscheidung zwischen den Rollen ist jedoch sinnvoll, da sie für das Verstehen der 

Prozesse des Herbeiführens von Entscheidungen hilfreich sind. Vor allem für das 

Deutlichmachen der Rolle(n) externer Berater. 

 

„Ein Rollen-Verhalten der „opinion-leader“ ist darin gegeben, dass sie kraft ihres Interesses 

oder ihrer fachlichen Kompetenz für einen bestimmten Produkt- oder Interessensbereich 

auch ein gezielt höheres Interesse an Informationen und Ereignissen, die diesen Bereich 

betreffen, haben. In diesem Fall kann dann angenommen werden, dass auch bei gestreuter 

Marktkommunikation die Gruppe oder „opinion-leader“ sowohl häufiger als auch intensiver 

die Information empfängt, ihrer Rolle entsprechend weiter verarbeitet und als zusätzliche 

Informationsquelle für andere potentielle Kunden auftritt.“ (SCHEUCH, Fritz: 

Investitionsgütermarketing, Opladen 1975, S. 60). 

 

2.1.2. Entscheidungsphasen am Beispiel einer Unternehmens-Akquisition oder -Fusion 

 

In der folgenden Grafik sind die wesentlichen Phasen des Kaufs eines Unternehmens bzw. 

einer Fusion übersichtlich dargestellt. 

 

Bemerkenswert ist die wichtige Unterscheidung in emotionale und faktenbasierte Phasen, 

auf die unter Punkt 3. Gutachten noch zurückgekommen werden wird. 
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2.1.3. Unternehmensentscheidungen und externe Berater  

 

Bei weitreichenden, das eigene Unternehmen betreffenden Entscheidungen und 

Entscheidungsvorbereitungen, besonders wenn es um Stellenveränderungen, Änderungen 

der hierarchischen Eingliederung bei Käufer oder Verkäufer geht, stoßen interne Berater an 

die Grenzen der Objektivität. 

 

Je nach Phase werden externe Berater herangezogen. Üblich sind etwa Wirtschaftsprüfer 

und Steuerberater, Rechtsanwälte, Dienstleister der M&A-Branche, Sachverständige. 

 

In den frühen Phasen werden auch Kommunikationsberater mit strategischem Hintergrund 

und/oder für Käufer und/oder Verkäufer interessantem Netzwerk zu Entscheidungsträgern 

beigezogen. In etlichen Fällen sind diese Berater auch in der Rolle des Initiators eines 

solchen Entscheidungsprozesses zu finden. 
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2.1.4. Soziale Netzwerke 

 

Unter sozialen Netzwerken werden im gegenständlichen Fall jene Relationen zwischen 

Personen und Personengruppen verstanden, die im Zusammenhang mit 

Unternehmensentscheidungen von Relevanz sind. 

 

Um ein für für alle Beteiligten zufriedenstellendes Funktionieren eines Netzwerks zu 

gewährleisten, ist die Erfüllung einiger Bedingungen notwendig.  

So ist jeder Eintritt in ein Netzwerk mit gewissen Unsicherheiten verbunden. Es werden 

Ressourcen mit dem Ziel investiert, etwas Gemeinsames entstehen zu lassen. 

Langfristige Partnerschaften stellen die Bedürfnisse des anderen in den Mittelpunkt, 

ergründen Erwartungen und Motive der Teilnehmer und schaffen vor allem eine 

Vertrauensbasis, die sich nicht durch ein Studium, sondern stufenweise durch langjährige 

Pflege von Kontakten erreichen lässt, die auch gepflegt, ja zu managen sind. 

 

Die Existenz und die Funktion solcher Netzwerke ist weder neu noch auf einzelne Länder, 

Gesellschaftsformen oder Branchen beschränkt. Relativ neu ist lediglich das Interesse, sich 

damit auch auf theoretischer Ebene auseinanderzusetzen und die Bedeutung von solchen 

Netzwerken und ihren Akteuren zu analysieren. 

 

Indikatoren dafür sind u.a. ein Anwachsen einschlägiger wissenschaftsrelevanter Literatur, 

interdisziplinäres Interesse an Universitäten, das über den Bereich der Publizistik und 

Kommunikationswissenschaft hinausgehet und das Implementieren von einschlägigen 

Lehrstühlen an FHs und Universitäten, auch in Österreich. 

 

Die Zugehörigkeit zu wirtschaftlich und politisch relevanten Netzwerke wird je nach Land 

durch unterschiedliche Kriterien begünstigt. Sind es in manchen Ländern die Absolventen 

von bestimmten als Eliteschulen oder Eliteuniversitäten angesehenen Ausbildungsstätten 

(etwa die USA und besonders Frankreich), ist es in anderen Ländern eine Kombination von 

Eliteausbildungsstätte und familiärer Herkunft (etwa England). In Österreich ist es eine 

Kombination aus Ausbildung sowie vor allem beruflichem und politischem Umfeld sowie 

natürlich Position in diesem sozialen Biotop. 

 

Netzwerkanalytiker, etwa jene von FASresearch, analysieren im Auftrag von Medien, wie 

zB für das INDUSTRIEMAGAZIN im Jahr 2017, Rankings der Netzwerk-Relevanz von 

Top-Managern in Österreich nach festgelegten und nachvollziehbaren Kriterien. Relevant 

sind Maßstäbe wie Vernetzung in den Dimensionen Verbindung unterschiedlicher 

Netzwerksbereiche („Brockerage Capital“) und Einbettung in Cliquen („Closure Capital“), 

Umsatz des Unternehmens, dem die zu bewertende Person angehört, gewichtet nach ihrer 

Position (Vorstand(svorsitz), Aufsichtsrat(svorsitz)), Variabilität nach Branchen, 

Altersvariabilität, Internationalität und Frauenanteil in Führungsgremien. 

 

Diese seit vielen Jahren durchgeführten Rankings, über deren Methodik man trefflich 

diskutieren kann, weisen vor allem deutlich auf die enorme Bedeutung hin, die Netzwerken 

für wirtschaftlichen Erfolg beigemessen wird.  

 

Ein Ausfluss dieser intensiveren Betrachtung von Entscheidungsprozessen und der 

Bedeutung von Netzwerken war und ist die Entwicklung neuer Berufsbilder, die unscharf 
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unter dem Überbegriff von „Beratern“ subsumiert werden können. Damit wird man ihrer 

tatsächlichen Funktion allerdings nur unzureichend gerecht. 

 

2.1.5. Akteure in sozialen Netzwerken  

 

Das zum Scheitern verurteilte Unterfangen, an dieser Stelle eine lückenlose Darstellung 

sämtlicher Akteure zu versuchen, wäre im gegenständlichen Fall auch nicht zielführend. 

Das Augenmerk soll auf jene Berufsgruppen gerichtet werden, die bei unternehmerischen 

Entscheidungen als Externe von Relevanz sind. 

 

Zur Abgrenzung: Nicht betrachte werden in diesem Zusammenhang etwa Berater im 

klassischen Sinn, die in erster Linie dank ihrer fachlichen Expertise von Unternehmen 

herangezogen werden und damit die Basis für Entscheidungen aufbereiten, vorbereiten und 

mitgestalten. Klassische Beispiele dafür wären etwa Wirtschaftsprüfer, Steuerberater, 

Rechtsanwälte, IT-Experten etc. 

 

Das Augenmerk im gegenständlichen Fall gilt jener Berufsgruppe, die dank ihrer 

Vernetzung mit Personen von geschäftsrelevantem Einflusspotentials in den letzten 

Jahrzehnten auch in Österreichs Wirtschaftsleben an Bedeutung gewann. 

 

2.1.6. Berufsbild Strategischer Kommunikator 

 

Ein mittlerweile klassisches Beispiel für Akteure, die ihre Netzwerkexpertise im Rahmen 

von Entscheidungsprozessen beruflich nutzen, ist der Strategische Kommunikator. 

2.1.6.1. Aufgaben 

Der strategische Berater  

analysiert die Grundlagen seitens des Auftraggebers und des Gegenübers, "denkt" die 

Aufgaben und Maßnahmen strategisch durch und kommuniziert sein Konzept zur Lösung 

des anstehenden Anliegens gegenüber dem Auftraggeber. Der strategische Berater 

unterstützt den Unternehmensführer im Finden des Lösungsweges und gibt die Inhalte dafür 

vor. Er kommt meist dann zum Einsatz, wenn es komplexe Themen gibt, bei denen viele 

unterschiedliche Zielgruppen und Zielpersonen über längere Zeiträume kommunikativ 

begleitet werden müssen um Einstellungen derer zu bestimmten Themen zu verändern. 

Der Lobbyist  

übernimmt ein bestehendes strategisches Konzept, überlegt sich eine kommunikative Taktik 

und kommuniziert die aus dem Konzept vorgegebenen Inhalte zur angestrebten Lösung des 

anstehenden Anliegens gegenüber der jeweiligen Zielgruppe und überbringt die Botschaften 

des Gegenübers an das auftraggebende Unternehmen zurück. Der Lobbyist übernimmt für 

den Unternehmensführer die Aufgabe des Überbringers der Botschaft. Er kommt meist erst 

dann zum Einsatz, wenn der Unternehmensführer selbst eine klare Strategie hat.  

Die institutionalisierte Form von Lobbying spiegelt sich in der spezifischen Besetzung von 

Aufsichtsräten wieder. 
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Der Strategische Kommunikator  

ist die moderne Symbiose aus beiden oben beschriebenen Spezialisten. Der Strategische 

Kommunikator ist in Besitz der Kompetenz, eine strategische Konzeption zu entwickeln, 

weil er die Anliegen seines Auftraggebers versteht (Business Intelligence), weil er das 

System im Rahmen dessen dieses Anliegen umgesetzt werden kann kennt und versteht 

(Metakompetenz). Darüber hinaus hat er Zugriff auf ein Informationssystem (Netzwerk) und 

ist kommunikativ (Skills Index) in der Lage, die entwickelten Inhalte zielgruppengerecht zu 

kommunizieren. Der Strategische Kommunikator ist in der komplexen und dynamischen 

Wissensgesellschaft von heute die Unterstützung von Entscheidungsträgern zur Umsetzung 

der Strategie des Unternehmens.  

Aufgabe von strategischen Kommunikatoren ist es, durch zielgerichtete strategische 

Kommunikation Wettbewerbsvorteile für das beauftragende Unternehmen zu schaffen. 

Strategische Kommunikationsberatung ist nur wenig standardisiert. Ihre Dienstleistung ist 

sehr individualisiert. Es gibt einen engen persönlichen Kontakt zum Auftraggeber. Der 

Berater bedient sich für die Erstellung der Dienstleistung keiner Dritten (Kreativen oder 

Konzeptionisten). „Der Berater selbst ist das Zentrum eines Mikrokosmos von handelnden 

Personen, Entscheidern und Informationsträgern aus verschiedenen Welten (Institutionen, 

Unternehmen, Berufsgruppen, Medien, etc.). Charakteristisch ist ebenfalls, dass der 

analysierende und kreative Produzent der Dienstleistung seinem Auftraggeber direkt 

gegenübersitzt. Dieser Umstand bringt mit sich, dass in vielen Geschäftsfällen die ständige 

Präsenz (Anwesenheit, telefonischer Kontakt, etc.) des Beraters als Erbringer der 

Dienstleistung meist wichtiger ist als die Dienstleistung selbst.“  (SCHNEIDER, Jörg). 

 

2.1.6.2. Ausbildung 

Bis vor wenigen Jahren gab es in Österreich keine einschlägige Ausbildung. Mittlerweile 

werden an einigen FHs und Universitäten einschlägige Ausbildungsmöglichkeiten 

angeboten. Lehrgangsleiter_innen sind in der Regel Personen mit relativ heterogenem 

eigenen Ausbildungshintergrund, ab und zu mit wenigstens einigen Jahren Praxis in diesem 

Metier. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

10 
 

 

2.1.6.3. Anforderungen und Fähigkeiten 

 

 

 
 

Die Literatur spricht etwa von einem „(…) Kommunikator, der Themen rasch strategisch 

einordnen und sie auf unterschiedlichen Kanälen (…) meinungsstark vermitteln kann. (…) 

Die Entwicklung von „Leadership“ und Beratungs-Know-how gehören ebenso auf die 

Agenda der Unternehmenskommunikation.“ (KORNMANN, Jürgen in: ROHLKE, Lothar; 

SASS, Jan: Kommunikationssteuerung. Berlin/Boston 2016, S. 121f).  

Ausschlaggebend für erfolgreiches Agieren ist, neben überdurchschnittlichem Intellekt, 

lateralem Denken und erstklassigen kommunikativen Fähigkeiten vor allem ein Aspekt, der 

losgelöst und unabhängig von universitärem Wissen ist:  

 

Knotenpunkt eines geschäftsrelevanten Netzwerks zu sein, zumindest aber von relevanten 

Meinungsmachern und Entscheidungsträgern anerkannt zu sein und besten Zugang zu ihnen 

zu haben. 

 

Diese Stellung innerhalb von entscheidungs- und geschäftsrelevanten Netzwerken erlangt 

man nicht allein durch Lehrgänge oder Studienabschlüsse, obwohl die während der 

Ausbildung geknüpften Kontakte in vielen Ländern von großer Bedeutung sind, etwa im UK 

oder in Frankreich. 

Diese Stellung erwirbt man sich in erster Linie über viele Jahre durch nachhaltige 

Kontaktpflege auf persönlicher Ebene zu den richtigen Persönlichkeiten in relevanten 
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Netzwerken. Universitäten sind in der Lage, auf theoretischer Ebene die Relevanz von 

Kontakten zu den richtigen Personen zu reflektieren und dieses Wissen an Studenten 

weiterzugeben Dieses Wissen umzusetzen, zu leben und anzuwenden obliegt aber dem 

persönlichen Interesse, dem Geschick und den Möglichkeiten jedes einzelnen. 

Anders formuliert: relevant sind vor allem der jahrelange Aufbau und die Pflege von 

Kontakten und die persönliche Akzeptanz durch Meinungsbildner. 

 

2.2.  Vergütung im Bereich Strategische Kommunikation 

 

2.2.6. Basis für Honorierungen 

 

Basis für die Honorierung im Erfolgsfall ist in der Regel der Transaktionswert, der nicht 

immer dem Kaufwert entspricht. Der Transaktionswert entspricht dem Kaufpreis „cash and 

debt.free“, wie die übliche Bezeichnung lautet. 

 

Die Basis für die im nächsten Punkt dargestellten Arten der Honorierung hängt indirekt mit 

dem geschätzten Wert eines Zielobjekts, eines Projekts etc. zusammen, letztendlich mit dem 

für die Organisation zu erwartendem Erfolg der Beratung ab. 

 

2.2.7. Art der Honorierung 

 

Unterschieden wird in der Regel zwischen einem sog.  

 

- „Finders Fee“, das für das Ausfindigmachen geeigneter Kauf- oder  

     Verkaufkandidaten verrechnet wird, einem 

- „Retainer Fee“, das für die Begleitung des M&A-Prozesses verrechnet wird   

     (meist ein fixer monatlicher Betrag), auch wenn es nicht zu einem Abschluss  

     kommen sollte und einem 

- „Success Fee“ für den erfolgreichen Abschluss 

Dies sind die grundsätzlichen Arten von Honorierungen. Es gibt natürlich 

Kombinationen und Mischformen, bei denen etwa nach einem erfolgreichen 

Abschluss die bis dahin bezahlten Honorare gegengerechnet werden oder aber 

das Success Fee am Ende zusätzlich bezahlt wird. 

 

2.2.8. Bandbreite der Honorierung 

Es gibt Berater, die für das Success Fee einen fixen Prozentsatz des Transaktionswerts 

verrechnen (in der Regel 3% - 5%, andere, die abgestufte Prozentsätze vom 

Transaktionswert verrechnen (z.B. 5% für die erste, 4% für die zweite, 3% für die dritte, 2% 

für die vierte und 1% für die fünfte und jede weitere Mio EUR). 

Die Bandbreiten eines Finders Fee sind in der Regel im fünfstelligen bis niedrigem 

sechsstelligen EUR-Bereich angesiedelt. 

Die Bandbreiten eines Retainer Fee für entsprechende Berater liegen in der Regel im 

fünfstelligen EUR-Bereich pro Monat. 

2.3.  Lebenslauf Ing. Walter Meischberger  
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Quelle: www.parlament.gv.at/WWER/PAD_01127/ 

 

Geb.: 21.09.1959, Innsbruck 

Beruf: Kaufmann 

Politische Mandate 

• Abgeordneter zum Nationalrat (XX. GP), ohne Klubzugehörigkeit 

21.04.1999 – 22.04.1999 

• Abgeordneter zum Nationalrat (XX. GP), F 

20.04.1999 

• Abgeordneter zum Nationalrat (XIX.–XX. GP), F 

07.11.1994 – 23.02.1999 

• Abgeordneter zum Nationalrat (XVIII. GP), FPÖ 

05.11.1990 – 06.11.1994 

• Mitglied des Bundesrates, FPÖ 

04.04.1989 – 04.11.1990 

Politische Funktionen 

• Ortsgruppenobmann der FPÖ Kematen seit 1987 

• Landesgeneralsekretär der FPÖ Tirol 1988–1991 

• Bundesgeschäftsführer der FPÖ 1989–1990 

• Generalsekretär der FPÖ 1990–1995 

• Obmann-Stellvertreter des Klubs der Freiheitlichen Partei Österreichs 1995–1999 

Aufsichtsrat Mandate 

• Mitglied im ORF Kuratorium 1992 -1995 

• Mitglied des ORF Stiftungsrates 2005-2006 

Beruflicher Werdegang 

• Gründung und Geschäftsführung der „Seitenblicke Verlags GmbH“ 1999-2004 

• Geschäftsführer der Zehnvierzig GmbH, Agentur für strategische Kommunikation 

1998-2014 

• Gründung eines Textilhandels 1994 

• Geschäftsführer der Neuen Freien Zeitung seit 1990 

• Gründung des eigenen Mineralölhandels in Innsbruck 1985 

• nebenberuflich als Lehrer an der Berufsschule für Installateure in Innsbruck tätig 

1982 

• Eintritt in den elterlichen Betrieb 1981 

Bildungsweg 

• Höhere Technische Bundeslehranstalt Pinkafeld (Fachrichtung Heizung, Sanitär- und 

Klimatechnik) 1975–1980 

• Fachschule für Maschinenbau 

• Pflichtschulen 

• Präsenzdienst 1980–1981 

http://www.parlament.gv.at/WWER/PAD_01127/
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Stand: 29.07.2011 

2.3.1. Aufgaben von Ing. Walter Meischberger beim Projekt BUWOG 

 

Quelle: Informationen von Ing. Walter Meischberger 

 

- Spezifische Tätigkeiten bezüglich Beratung und Vermittlung für die 

BUWOG-Vergabe 

- Vorbereitende Tätigkeiten (ab Mitte 2002 bis Ende 2003) 

- Sammeln von wichtigen Informationen aus dem politischen und medialen 

Umfeld. 

 

- Beobachtung des politischen Entscheidungsprozesses. Regierung, Parteien,  

  Medien, Reaktionen betroffener Mieter und deren Vereinigungen, etc. im 

  Hinblick auf Argumentationen, partikulärer Interessen, Aktivitäten und  

  Erwartungen bezüglich des Vorhabens der Privatisierung der    

  Bundeswohnbaugesellschaften durch die österreichische Bundesregierung. 

- Beobachtung der Entwicklung des Ausschreibungsprozesses. Kriterien,   

  Preisvorstellungen, Vergaberichtlinien, etc. 

- Marktanalyse anlässlich der Vergabe von 70.000 Wohnungen in Berlin 

- Erforschung des möglichen Käufermarktes. Österreichische Interessenten,  

  amerikanische Interessenten, allgemeine ausländische Interessenten wie   

  Blackstone, Cerberus, J.P. Morgan, Goldman Sachs, Eurohypo, Terrafirma,  

  v. Kerk,  

  etc. 

- Genaue Beobachtung der ständig breiter werdenden öffentlichen Debatte zu  

  diesem politisch als „heikel“ eingestuften Thema. 

- Genaue Beobachtung der politischen Debatte, insbesondere auch außerhalb der  

  Regierungsparteien 

- Genaue Beobachtung und Analyse der Entstehung des Vorkaufsrechtes des 

  Landes Kärnten bezüglich der ESG und den damit verbundenen politischen 

  Effekten. 

- Beobachtung und Analyse der politischen und wirtschaftlichen Auswirkungen 

  des Vorabverkaufs der fünften zum Verkauf gestandenen WGB. 

- Erarbeiten des gesamten Spektrums der Interessenten nach Bekanntwerden des 

  Verkaufsbeschlusses. Dies beinhaltete Recherchen in den Feldern  

  ausländische/inländische Investoren, deren Vorortpartner und den eingesetzten 

  Beratern und Lobbyisten der Vorortpartner wie CA Immo, Conwert, Muzikant, 

  Dr. Mohn, Benko, Fries, etc.. 

- Die spezifischen Bedingungen für amerikanische Interessenten und deren  

  steuerlichen Effekte. 

- Beobachtung der Gesetzeslage unter dem Aspekt der steuerlichen Effekte  für  

  amerikanische Interessenten. 

- Erarbeiten der Auswirkungen der Mietergesetzgebungen 

(Genossenschaftsgesetz,  

  WGG) auf die zukünftigen Verwertungsmöglichkeiten, insbesondere aus dem  

  Blickwinkel möglicher amerikanischer Interessenten. 

- Aufbauen eines aktiven Netzwerkes um Berater und Lobbyisten rund um  

  Investoren und der Vorortpartner, um einen werthaltigen Informationsfluss aus  

                     dem Bietermarkt - auch in der „heißen“ Phase - sicherzustellen. 

 

Diese umfassenden vorbereitenden Tätigkeiten ergaben einen grundlegenden Überblick und 
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Wissenstand, der im Wege einer Zusammenarbeit mit Dr. Hochegger die Grundlage schuf, 

um anfänglich für die Immofinanz AG, später für das gesamte „Österreich-Konsortium“ eine 

kompetente begleitende strategische Beratung anbieten, vereinbaren und letztlich auch dem 

Geschäftsbesorgungsvertrag entsprechend liefern zu können. 

 

- Begleitende Tätigkeiten (ab Ende 2003 bis zum Zeitpunkt der 

verbindlichen Anbotslegung) 

- Ständiges Aufnehmen von Informationen und die daraus folgernde 

  strategisch/taktische Ableitung zur Begleitung einer erfolgreichen 

Anbotslegung. 

- Erarbeiten einer Medienstrategie „Österreichkonsortium“ vs. Amerikanische 

  „Heuschreckenfonds“ für die allgemeine politische und mediale Strategie. Vor 

  allem auch in Bezug auf den politischen Einfluss Jörg Haiders. Dessen Einfluss 

  war deshalb effektiv und bedeutend, weil Haider einerseits ob seiner  

  Parteifunktion Einfluss auf die Entscheidungen der Bundesregierung ausüben  

  konnte, ohne selbst auf den Vergabeprozess direkten Einfluss nehmen zu 

können, und andererseits seine politischen Interessen als Parteiobmann und 

jene des Landeshauptmanns von Kärnten verfolgte. 

- Herausarbeiten der Auswirkungen des Verhaltens des Landes Kärnten in 

Bezug 

  auf die Ausübung des Vorkaufsrechtes auf die Strategie der 

Angebotsgestaltung. 

- Herausarbeiten einer Strategie um die Machtausübung Haider/Land Kärnten im 

   Vergabeprozess möglichst hintanzuhalten. (Inklusive persönlicher  

  Kontaktaufnahme mit Haider) 

- Herausarbeiten der politisch einflussnehmenden Anbotssumme auf die 

   Letztentscheidung bezüglich Securitization/Asset Deal/Share Deal in  

   Bezugnahme auf die Einflussnahme von Regierung, Opposition, 

Rechnungshof. 

- Ständige Informationsaufnahme aus dem Bietermarkt durch Gespräche mit  

  anderen Beratern, etc. 

- Laufende Informationsaufnahme aus dem zuständigen politischen Bereich 

- Ableitung einer Bieterstrategie (Preis/Verhalten) aus dem gesamten bei mir  

  zusammenlaufenden Informationsstand, und deren ständige Anpassung an 

  Veränderungen aufgrund von laufend neu aufgenommenen Informationen, ganz  

  unabhängig von wirtschaftlichen Bewertungen der Immobilienmasse. 

- Beobachtung der Reaktionen der Vergabekommission auf die ersten  

  unverbindlichen Angebote in Bezug auf die Entscheidung Securitization vs. 

          Share Deal. 

 

Aus der begleitenden strategischen Beratung und vollkommen legalen 

Informationsvermittlung erfolgten folgende Handlungen und Maßnahmen des 

Bieterkonsortiums, die letztlich maßgeblich dazu beigetragen haben, im Bieterverfahren 

erfolgreich zu sein: 

 

                     - Der politisch passende Zusammenschluss der österreichischen Bieter zum 

  „Österreichkonsortium“. 

- Der richtige Umgang in der Preisgestaltung des Teilangebotes für die ESG 

und 

  die damit verbundene Verhinderung eines Bietersturzes nach der abgeführten 
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  Anbotslegung. 

- Die richtige Einordnung des Gebotes um die drohende Einsetzung des 

  Verbriefungsverfahrens als Alternative auszuschließen. 

2.3.2. Aufgaben von Ing. Walter Meischberger in Zusammenhang mit der PORR AG 

Quelle: Informationen von Ing. Walter Meischberger 

 

A) DAS VERHÄLTNIS PORR AG / ING. MEISCHBERGER 

2.3.2.1. Die Schnittstelle für Ing. Meischberger zum PORR Konzern war Senator Dr. Anton  

             Kallinger-Prskawetz 

Senator Dr. Anton Kallinger-Prskawetz („Senator Kallinger“) war die „Drehscheibe“ in der 

Kommunikation und generellen Zusammenarbeit zwischen Ing. Walter Meischberger und 

dem PORR Konzern.  

Senator Kallinger stand dem PORR Konzern durch eine mehr als dreißigjährige 

Zusammenarbeit sehr nahe. Der PORR Konzern und die AKP GmbH, die Verwaltungsfirma 

Kallingers waren (sind) in mehreren Firmen gesellschaftlich verbunden, wie zum Beispiel in 

der Entwicklungsgesellschaft des Monte Laa Projektes oder in der Entwicklungsgesellschaft 

des Projektes Nordbergstrasse, der SOREG GmbH. 

2.3.2.2. Die spezielle Stellung des Senator Dr. Anton Kallinger-Prskawetz 

Senator Kallinger war vielfacher Partner, mehrfacher Auftragnehmer und langjähriger 

Vertrauter des gesamten PORR Konzerns. Er war aber auch mit den entscheidenden 

Vorständen des PORR Konzerns persönlich freundschaftlich verbunden und in einem 

besonderen Vertrauensverhältnis. Mit Generaldirektor DI Horst Pöchhacker war Senator 

Kallinger befreundet und auch familiär eng verbunden. Man war gemeinsam auf Festen, lud 

sich ständig gegenseitig ein, und auch die Frauen der beiden Manager waren sehr gut 

miteinander befreundet. 

Ein anderes, aber nicht weniger enges Freundschaftsverhältnis pflegte Senator Kallinger mit 

dem damaligen Vorstandsmitglied des PORR Konzerns, Mag. Martin Huber. Man kann 

Senator Kallinger getrost als einen väterlichen Freund, wenn nicht gar als wirtschaftlicher 

Ziehvater von Martin Huber bezeichnen. Aufgrund dieser Beziehung war letztlich auch 

Generaldirektor Pöchhacker der Protegé des Mag. Huber im PORR Konzern, und 

verantwortlich für dessen Aufstieg. 

In der Wahrnehmung des Ing. Meischberger war dieses Beziehungsdreieck sehr machtvoll 

und zog in den betreffenden Jahren der Zusammenarbeit mit Ing. Meischberger die Fäden 

im PORR Konzern. Generaldirektor Pöchhacker und Vorstand Mag. Huber formell, Senator 

Kallinger informell. 

Senator Kallinger war in dieser Zeit ein höchst routinierter und effektiver Netzwerker. Seine 

beziehungspflegenden Feste in seinem Hotel Panhans am Semmering waren legendär und 

stets von einem guten Teil der österreichischen Elite besucht.  
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Senator Kallinger pflegte und bediente sein Netzwerk in für alle Netzwerker 

beispielgebender Weise. Seine Kontaktpflege umfasste zahlreiche Veranstaltungen, 

insbesondere kultureller Natur, wie beispielsweise Vernissagen interessanter Künstler, 

private Konzerte, bis hin zu gemeinsamen Besuchen der Wiener Staatsoper. Wie weit die 

Intensität seiner Beziehungspflege reichte, zeigt vielleicht das Beispiel, wie er den Kontakt 

zum Bautycoon Haselsteiner (STRABAG) intensivierte. Senator Kallinger hat die Söhne 

Haselsteiners viele Jahre lang alljährlich zum Heli-Skiing nach Kanada eingeladen.  

 

 

Einige Namen aus dem Netzwerk Senator Kallingers: 

Dr. Hans Peter Haselsteiner, Bauwirtschaft 

Gerhard Sundt, Telekom Austria 

Ing. Albert Hochleitner, Siemens Austria 

Dr. Claus Raidl, Böhler Uddeholm 

Dr. Karl Korinek, Verf. GH, Präsident 

Dr. Stefan Brezovich - ÖRAG, ÖVP 

Dr. Klaus Liebscher, Raiffeisen, OeNB 

Dr. Gerhard Randa, Bank Austria, SPÖ 

Dr. Hans Haumer, Erste österreichische Sparkasse 

Ing. Norbert Zimmermann, Berndorf 

Dr. Karl Schleinzer, Rechtsanwalt, ÖVP 

Dr. Erhard F. Grossnigg, Investor, Austro Holding 

Dr. Ewald Nowotny, ÖNB, SPÖ 

Ludwig Scharinger, Raiffeisen OÖ 

u.v.a.m. 

Senator Kallingers Netzwerk war vor allem in den Bereichen Banken, Bauwirtschaft, 

Wirtschaft und teilweise in der ÖVP aus dem „Beziehungs-Biotop“ der Ära vor BK 

Schüssel ausgeprägt und wirksam. Generaldirektor Horst Pöchhacker war bestens in die 

Sozialdemokratie vernetzt, als deren „Vorzeige Manager“ er immer gegolten hat.  

Senator Kallinger erkannte als professioneller Netzwerker sehr früh die Notwendigkeit, den 

Wirkungskreis der beiden bestehenden Netzwerke, deren sich der PORR Konzern 

vorwiegend bediente, auf die im Jahre 2000 eingesetzte neue Regierungskonstellation 

auszuweiten, um den ökonomisch erfolgreichen Weg des PORR Konzerns weiter zu 

beschreiten. Senator Kallinger erkannte Ing. Meischberger und dessen Netzwerk als 

passende Ergänzung im Bereich der strategischen Beratung und suchte im Namen von 

Generaldirektor Pöchhacker – über Komm.-Rat Ernst Plech – den Kontakt. 
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2.3.2.3. Der Beginn der Zusammenarbeit 

Im Laufe des Jahres 2002 vermittelte Komm.-Rat Ernst Plech ein Gespräch zwischen 

Senator Kallinger und Ing. Meischberger. Senator Kallinger wollte auf Empfehlung von 

Komm.-Rat Plech Ing. Meischberger kennenlernen und über Möglichkeiten einer 

Zusammenarbeit auf Beraterebene mit dem PORR Konzern sprechen. Wie schon eingangs 

erwähnt war Senator Kallinger mit den Spitzen des PORR Konzerns eng verbunden und 

selbst als Berater und Kooperationspartner für den PORR Konzern seit mehr als 30 Jahren 

tätig. Ing. Meischberger hatte selbst auch persönlichen Kontakt mit Generaldirektor Horst 

Pöchhacker und dem damaligen Vorstandsmitglied Mag. Martin Huber aus Zeiten seiner 

politischen Tätigkeit, bzw. traf man sich ab und an auf verschiedenen gesellschaftlichen 

Ereignissen. Anlässlich des Erstgesprächs wurden die verschiedenen Interessen des PORR 

Konzerns und die Möglichkeiten und Kapazitäten Ing. Meischbergers, bzw. dessen Agentur 

Zehnvierzig GmbH, Agentur für strategische Kommunikation, umrissen und besprochen.  

In weiterer Folge kam es zu einigen Gesprächsterminen mit Mag. Huber und Senator 

Kallinger. Mit Senator Kallinger kam es zu einer mündlichen Vereinbarung über die 

Zusammenarbeit bezüglich des PORR Konzerns. 

Ing. Meischberger wurde seitens Senator Kallinger auch explizit angehalten, interessante 

Geschäftsfälle oder Objekte aus denen sich für den PORR Konzern interessante 

Geschäftsfälle entwickeln könnten, an ihn persönlich heranzutragen. Er, Kallinger würde 

dafür sorgen, dass diese von den jeweils zuständigen Konzernteilen geprüft und evaluiert 

werden. 

2.3.2.4. Die mündlich vereinbarte Form der Zusammenarbeit  

Aufgrund der zum Zeitpunkt der Vereinbarung – in etwa zur Jahresmitte 2002 – unbestimmten 

Aufgabengebiete wurden folgende Eckpunkte vereinbart: 

-  Die Dauer der Zusammenarbeit wurde vorerst nicht konkretisiert, sehr wohl wurden das 

komplette darauffolgende Jahr für die Etablierung der Zusammenarbeit in Aussicht 

genommen. Vereinbart wurde dabei auch die Option, bei funktionierender, für beide 

Seiten sinnvoller Zusammenarbeit, diese auf unbestimmte Zeit zu erweitern. 

-  Als Beratungsaufgabe wurde das Feld der strategischen Kommunikation gemeinsam 

festgelegt. Diese bezogen sich auf gegenüber Ing. Meischberger durch Senator Kallinger 

oder eines Vertreters der Geschäftsführung des PORR Konzerns konkret übermittelten 

Aufgaben und Projekte, insbesondere jener mit dem Fokus auf Projekte aus dem Bereich 

der öffentlichen Hand, bzw. PPP Projekte.  

-  Weiters wurde festgelegt, dass Ing. Meischberger, bzw. die Agentur Zehnvierzig, als 

Berater zur Erfüllung seiner Leistung nicht den Erfolg einzelner Projekte schuldet, 

sondern ausschließlich seine ständigen Bemühungen um die Interessen des PORR 

Konzerns.  

-  Ing. Meischberger und die Agentur Zehnvierzig hatten sich verpflichtet, während der 

Zusammenarbeit mit dem PORR Konzern keine wie immer gearteten Aufträge von 

Auftraggebern der gesamten österreichischen Baubranche anzunehmen, bzw. 

auszuführen. (Exklusivvereinbarung)  
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-   sämtliche Beratungsaufgaben der Agentur Zehnvierzig GmbH von Ing. Meischberger 

persönlich ausgeführt werden müssen und keine weiteren Mitarbeiter eingesetzt werden,  

-  Ing. Meischberger hat sich verpflichtet über sämtliche seiner Aktivitäten für den PORR 

Konzern, und über sämtliche Informationen die im Rahmen der Zusammenarbeit aus dem 

PORR Konzern kommen, Stillschweigen zu bewahren und diese nach Außen nicht zu 

kommunizieren.  

-  Senator Kallinger hat im Namen von Generaldirektor Horst Pöchhackers Ing. 

Meischberger zugesagt, die Abrechnungen von dessen Leistungen und jenen der Agentur 

Zehnvierzig grundsätzlich auf zwei Ebenen stattfinden zu lassen: 

  - ein ständiges Beratungsentgelt, abhängig vom Aufwand, 

  - weiters Beteiligungsentgelt, abhängig vom Erfolg einzelner Projekte. 

-  In diesem Zusammenhang wurde auch festgelegt, dass Ing. Meischberger als 

strategischer Berater intensiv mit der Schnittstelle in den PORR Konzern, Senator 

Kallinger zusammenarbeitet, über die Tätigkeiten Meischbergers ein ständiges Reporting 

gegenüber Kallinger stattzufinden hat, mit diesem eine Bewertung der Leistungen Ing. 

Meischbergers durchzuführen ist, Senator Kallinger schließlich die 

Abrechnungsmodalitäten mit dem PORR Konzern administrierte und die Honorierung 

einleitet.  

-  Die Höhe der fällig werdenden Teilzahlungen werden auf marktüblicher Basis jeweils 

gemeinsam festgelegt, entweder von der Agentur Zehnvierzig oder Ing. Meischberger 

gestellt, und im Anschluss durch  

  - die AKP GmbH,  

  - bzw. von den betreffenden Stellen und Unternehmungen des PORR Konzerns  

                     beglichen. 

 

2.3.2.5. Keine schriftliche Vereinbarung 

Wenige Tage nachdem Ing. Meischberger diese Vereinbarung mündlich mit Senator 

Kallinger vereinbart hat, kam es zu einem Treffen mit Generaldirektor Horst Pöchhacker 

und Senator Kallinger, bei dem Generaldirektor Pöchhacker seinen Willen zu dieser 

Vereinbarung gegenüber Ing. Meischberger bestätigte. 

Generaldirektor Pöchhacker berief sich in diesem Zusammenhang auf seine 

Handschlagqualität (die im Übrigen seinem Ruf vorauseilte). Die getroffenen 

Vereinbarungen sollten bewusst nicht verschriftet werden, um aufgrund der politischen 

Punzierung des Ing. Meischberger, in Generaldirektor Pöchhackers Wirkungsumfeld nicht 

zu Konflikten zu führen.   

 

2.3.2.6. Ing. Meischbergers Auftraggeber war immer der PORR Konzern 

Auf der Basis der oben dargestellten Vereinbarung kam es zu anschließend zu einer über 

mehrere Jahre andauernden, intensiven Zusammenarbeit zwischen Ing. Meischberger und 

dem PORR Konzern, im Wesentlichen über die „Kommunikationsdrehscheibe“ Senator 

Kallinger. Weitere direkte Gesprächspartner waren Vorstand Mag. Martin Huber und GD 
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Dipl. Ing. Pöchhacker selbst. 

Im Konkreten wandte Ing. Meischberger sich seinerseits – größtenteils über Senator 

Kallinger - mit Ideen und Informationen an die Vertreter des PORR Konzerns, bzw. kamen 

die Vertreter des PORR Konzerns direkt mit Fragen und Aufgaben zu bestimmten Projekten 

auf Ing. Meischberger zu. 

Bei den Tätigkeiten des Ing. Meischberger stand grundsätzlich immer der PORR Konzern 

im Fokus, ohne jede Differenzierung oder Zuordnung von Themen beispielsweise zu 

einzelnen Gesellschaften des Konzerns, was Meischberger in seiner Position auch gar nicht 

gekonnt hätte. 

 

Insofern war zum Zeitpunkt einer Leistungserbringung durch Ing. Meischberger, bei 

welchem Thema auch immer, die Zuordnung innerhalb des Konzerns und somit auch bei 

positiver Entwicklung, wo die Leistung verrechnet werden würde, für Ing. Meischberger 

völlig offen und nicht relevant.   

 

 

B)  KONKRETE PROJEKTE IM ZENTRUM EINER WEIT GEFASSTEN 

ZUSAMMENARBEIT 

An dieser Stelle werden beispielhafte Projekte beschrieben um die Komplexität und 

individuelle Aufgabenstellung der Beratertätigkeit Ing. Meischberger für den PORR 
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Konzern aufzuzeigen. 

 

2.3.2.7. Das „Herzensprojekt Himmelpfortgasse“ als Anlass 

Der Beginn der Zusammenarbeit zwischen PORR AG und Ing. Meischberger lag 

insbesondere im Projekt Himmelpfortgasse (kurz „Hipfo“) begründet. Bei diesem Projekt 

handelte es sich um eine persönliche Idee des PORR GD Pöchhacker, die er schon geraume 

Zeit zur Umsetzung bringen wollte. GD Pöchhacker war deklarierter Sozialdemokrat und 

hatte Sorge, falls er diese Idee einem blauen Finanzminister übermitteln würde, die Idee 

zwar umgesetzt werden könnte, aber möglicherweise mit einer Bau- und Entwicklungsfirma 

aus dem schwarz/blauen Dunstkreis, nicht aber mit der PORR AG oder einer ihrer Töchter. 

Aufgrund des persönlichen Anliegens dieses Projekt betreffend, suchte GD Pöchhacker nach 

Möglichkeiten, eine Vertrauensbasis in Richtung schwarz/blauer Regierung herzustellen, um 

das entscheidende Faktum der Ideeneinbringung auch dafür nutzen zu können, als 

Entwickler das augenscheinlich lukrative Projekt umzusetzen. 

Über Vermittlung von Komm. Rat Plech nachdem Senator Kallinger auf ihn mit dem 

Anliegen zukam, kam es zu einem ausführlichen Gespräch zwischen GD Dipl. Ing. 

Pöchhacker und Ing. Meischberger im Café Imperial an der Ringstraße, bei dem eine 

beidseitig tragfähige Vertrauensgrundlage als Basis für eine weitere Zusammenarbeit 

aufgebaut werden konnte. Bei diesem Gespräch wurde auch in groben Zügen die 

Problematik des Projektes Himmelpfortgasse erörtert und eine zielführende Vorgangsweise 

erarbeitet. In weiterer Folge ergab sich eine jahrelange Zusammenarbeit mit 

unterschiedlichen Aufgaben und Themenbereichen, die das diversifizierte Aufgabengebiet 

eines strategischen Beraters gut darstellen. 

 

2.3.2.7.1. Entwicklung der Himmelpfortgasse 

Das Finanzministerium war im Besitz einer Edelimmobilie in Wien 1., Kärntnerstraße, Ecke 

Himmelpfortgasse. Ca. 8000 Quadratmeter edelster Wiener Innenstadtlage waren durch 

Büros für Finanzbeamte besetzt. Die Idee Dipl. Ing. Pöchhackers war es dieses Bürogebäude 

zu entwickeln und als Geschäftsfläche optimal zu verwerten. Daraus sollte sich eine Win-

Win-Situation für den Entwickler und den Eigentümer, die Republik Österreich ergeben. 

Im Hintergrund wusste Ing. Meischberger über die Suche des BM für Finanzen nach 

außerbudgetären Mitteln, die für die dringende Sanierung des Winterpalais des Prinzen 

Eugen in der Himmelpfortgasse, dem damaligen Sitz des Finanzministers, Bescheid. Im 

Zuge einer erfolgreichen Umsetzung dieses Projektes könnten auf diesem Wege die 

entsprechenden Mittel freigemacht werden. Dieser Umstand überzeugte die damaligen 

Verantwortlichen im Finanzministerium. 

2.3.2.7.2. Die Aufgabe des Ing. Meischberger 

Die Aufgabe Ing. Meischbergers bestand darin, die Sinnhaftigkeit des Projektes aus Sicht 

der Republik Österreich herauszuarbeiten, die Entscheidungsträger, insbesondere BMF 

Karl-Heinz Grasser, über die Idee zu informieren und positiv einzustellen. In weiterer Folge 

ein Gespräch zwischen dem Betreiber der Idee GD Pöchhacker und den 

Entscheidungsträgern herbeizuführen. 

Die Problematik die es zu überwinden galt, war, zwischen dem „roten“ Manager und dem 
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„blauen“ Finanzministerium eine Vertrauensbasis so herzustellen, dass dessen bestechende 

Idee nicht aufgenommen werden würde, ohne ihm eine faire Chance zur operativen 

Umsetzung der Immobilienentwicklung im Rahmen des PORR Konzerns zu bieten. 

Die vermutet größte Konkurrenz für den PORR Konzern war damals die Generali 

Versicherung, die mit ihrem Bauträger AIV Immobilien ebenfalls an der Umsetzung des 

Entwicklungsprojektes interessiert war und aus dem politisch „richtigen“ Lager stammte. 

Die Bearbeitungsdauer des Projektes mit einem beachtlichen Bauvolumen von 100 

Millionen Euro erstreckte sich auf die Jahre 2000 - ca. 2004. Kontaktpersonen 

Meischbergers waren Senator Kallinger, es kam in diesen Jahren in diesem Zusammenhang 

auch immer wieder zu Gesprächen mit GD Pöchhacker persönlich. 

2.3.2.8. Projekt „Jugendgerichtshof und Jugendgefängnis Simmering“ 

2.3.2.8.1. Beschreibung 

Das Justizministerium hatte den Bau eines eigenen Jugendgerichtshofs mit einem 

angeschlossenen Gefängnis für Jugendliche in Wien in Aussicht genommen. Es ist 

besonders heikel einen geeigneten Standort für ein derartiges Projekt zu finden. Großer 

Platzbedarf, geeignete öffentliche Anbindung und Anrainereinverständnis sind wichtige 

Grundlagen für die Etablierung eines derartigen Projektes. In der Vergabe eines Auftrags für 

die Entwicklung und den Bau eines Gefängnisses spielen Möglichkeiten bezüglich 

geeigneter Grundstücke eine elementare Rolle.  

2.3.2.8.2. Leistung  

Ing. Meischberger brachte die Information über das Vorhaben des Justizministeriums, lange 

bevor der Mitbewerb agieren konnte, im Wege des Senator Kallinger an den PORR 

Konzern. Dadurch konnte Kallinger im Wege seiner Firmen eine Option für ein geeignetes 

Grundstück im dritten Bezirk erwerben und hatte damit die ideale Voraussetzung für ein 

Anbot. Das Grundstück befand sich in der Baumgasse, 3. Bezirk. Als Grundlage für das 

Andenken weiterführender Strategien haben die für dieses Projekt Verantwortlichen des 

Justizressorts das Grundstück in 1030 Wien für tauglich und gut befunden. 

2.3.2.8.3. Der besondere strategische Hintergrund  

Sämtliche Ressorts der Bundesregierung sind verpflichtet in Bezug auf Gebäude- oder 

Grundbedarf im Rahmen der Quartiervorsorge die BIG zu informieren. Deshalb man zum 

damaligen Zeitpunkt folgende strategische Überlegung entwickelt: Der Besitz einer Option 

für ein passendes Grundstück wird als Assett in den Verhandlungen und Vergaben eines 

Bauauftrages eingesetzt.  

Der PORR Konzern war ausschließlich am Bauauftrag interessiert. Der BIG wurde die Rolle 

des Investors zugedacht, langjähriger Mieter wäre die Republik, respektive das Justizressorts 

gewesen. Somit hätte es eine gewünschte Win-Win-Win-Situation. Die PORR AG hätte den 

Bauauftrag durchgeführt, die BIG, somit die Republik, wäre Entwickler, Investor und 

Vermieter gewesen, und das Justizressort hätte seine ersehnte räumliche Versorgung 

sichergestellt gehabt. 

2.3.2.8.4. Der Aufgabenkatalog Ing. Meischbergers 
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Ing. Meischberger war damit befasst gemeinsam mit Senator Kallinger den strategischen 

Plan hinter dem Vergabeprozess des Bauauftrages zu entwickeln. Es wäre weiters Aufgabe 

gewesen, bereits vor der offiziellen Ausschreibung sicherzustellen, dass das Bereitstellen 

eines passenden Grundstückes ein Vergabekriterium in der offiziellen Ausschreibung für die 

Vergabe des Bauauftrages wäre. 

Als strategisches Problemfeld hat sich im Rahmen der strategischen Planungen auch die 

Budgetausstattung des Justizressorts erwiesen. Im Falle einer Umsetzung des Projektes wäre 

es auch Aufgabe Ing. Meischbergers geworden, die Budgetausstattung des Justizressorts auf 

Ebene der Zuständigen im Finanzressorts positiv zu beeinflussen. Dies war insofern 

essentiell für dieses  Projekt, als dass die Stimmung zwischen den politisch 

Verantwortlichen der beiden Ressorts zu diesem Zeitpunkt als sehr gereizt zu bezeichnen 

war. Zu diesem Teil des Aufgabenkatalogs ist es in der Folge nie gekommen. 

Bearbeitungsdauer:  2003 – 2005 

Kontaktpersonen:  Senator Kallinger 

Potential:    2 - 25 MIO  

2.3.2.9. Projekt „Turm und Riegel“ 

2.3.2.9.1. Beschreibung: 

Bei diesem Projekt handelte es sich um ein gemeinsames Projekt des PORR Konzerns mit 

Senator Kallinger. Senator Kallinger hatte ein interessantes Baurecht für den Europaplatz im 

7. Bezirk. Der Europaplatz ist der Platz am Eingang der unteren Mariahilferstraße, genau 

gegenüber vom inzwischen neu gestalteten Westbahnhof. Senator Kallinger war sehr an 

einer Nutzung seines Baurechtes gelegen. Er hatte damals unter der Federführung des 

Finanzvorstandes der PORR AG, Mag. Martin Huber, mit dem PORR Konzern ein Projekt 

entwickelt das sich „Turm und Riegel“ nannte. Der Name ergab sich aus der skulpturell 

auffälligen Bauweise des Projektes. Ein liegender Riegel sollte eine öffentliche Bibliothek 

und Geschäftslokale beherbergen. An der Spitze des Riegels war ein 28m hoher Turm 

angesiedelt, auf dessen Spitze ein Lokal beherbergt sein sollte. Wirtschaftlich interessant 

wäre dieses Projekt nur dann geworden, wenn ein Betreiber oder Sponsor die Umsetzung 

des Projektes finanziert hätte. Man hatte sozusagen das Recht zu bauen und die bauliche 

Planung und Entwicklung im Boot, aber keinen Verwendungszweck, Mieter oder Sponsor. 

2.3.2.9.2. Aufgabenstellung: 

Die Aufgabe Ing. Meischbergers war es, eine kreative Idee zu entwickeln wie, bzw. von 

wem dieses prestigeträchtige Bauvorhaben für Firmenzwecke genutzt werden konnte, bzw. 

auf diesem Weg einen Finanzierungspartner zu finden. 

2.3.2.9.3. Erarbeitete und vorgeschlagene Lösung: 

Ing. Meischberger hatte die Idee, die PORR Gruppe mit der Red Bull Gastro GmbH in 

Verbindung zu bringen. Aufgrund seiner Verbindungen war ihm bekannt, dass Red Bull aus 

Marketinggründen sogenannte „Energy Stations“ plante und damit an neuralgischen Punkten 

interessanter Städte eine sog. Landmark zu setzen. Red Bull könnte eine solche Energy 

Station auf dem Turm des „Turm und Riegel- Projektes“ platzieren und mit einer Red Bull 
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Dose als Lift vom Europaplatz hinauffahren, direkt in die Energy Station. Damit wäre die 

Red Bull Dose in Wien attraktiv platziert gewesen. 

2.3.2.9.4. Leistung: 

Ing. Meischberger stellte diese Idee der Führung des Red Bull Konzerns in Salzburg vor, 

um dafür Interesse zu wecken. Bei Red Bull gehen täglich mehr als 100 Sponsorenprojekte 

weltweit ein. In weiterer Folge gab es Treffen und Gespräche in Wien zwischen der 

Geschäftsführung der Red Bull Gastro GmbH und Vertretern des PORR Konzerns, 

angeführt von Finanzvorstand Mag. Huber. Auf den weiteren Verlauf des Projektes hatte 

Ing. Meischberger keinen Einfluss. Das Projekt ist letztlich nicht zustande gekommen. 

Bearbeitungsdauer:  2003 - 2004 

Kontaktpersonen:  Senator Kallinger, Mag. Martin Huber 

Potential:    25 Mio. Euro Bauvolumen 

 

2.3.2.10. Projekt „Flughafen Oman“ 

2.3.2.10.1. Beschreibung: 

Über eine Kontaktperson aus einer angesehenen österreichischen Industriellenfamilie kam es 

zu einem Kontaktgespräch mit einem wichtigen Vertreter der Herrscherfamilie aus Oman. 

Der wichtige Vertreter war Sicherheitsbeauftragter seines Landes und wichtigster Berater 

des Herrschers. Seinen Besuch in Österreich nutzte er unter anderem zur Kontaktaufnahme 

mit Personen in Österreich die industrielles Know-how aus dem Bereich 

Wasseraufbereitung im Allgemeinen und den Bau von Wasseraufbereitungsanlagen im 

großen Stil besitzen. Außerdem stand im Oman zu dieser Zeit ein Großprojekt mit dem Bau 

des Flughafens an. 

Der Oman war zu dieser Zeit im Gegensatz zum arabischen Nachbarn, dem Emirat Dubai 

auf langsame Entwicklung von Tourismus ausgerichtet. Man wollte in aller Ruhe die 

verdienten Abermillionen von Petrodollars in Infrastruktur und Wasseraufbereitung 

investieren und langsam den Tourismus als zukünftige Einnahmequelle aufbauen. Dafür 

suchte man verlässliche Partner in Europa. 

2.3.2.10.2. Aufgabe: 

In diesem Fall handelte es sich typisch um den Umkehrfall der sich aus einer langzeitlichen 

strategischen Beratung ergibt. Nicht der PORR Konzern ist an mich mit einer Aufgabe 

herangetreten, sondern aus meiner umfassenden Zusammenarbeit mit dem PORR Konzern, 

und der damit verbundenen Wachsamkeit um Möglichkeiten für den PORR Konzern zu 

entdecken, habe ich in diesem Fall versucht, interessante Projekte, insbesondere den Bau des 

neuen Flughafens im Oman, an den PORR Konzern heranzutragen. Diese Möglichkeit hat 

sich wiederum aus dem Netzwerk Ing. Meischbergers entwickelt, das weit über 

Verbindungen des PORR Konzerns hinausreicht. Ein Beispiel dafür wie wertvoll ein 

effektives Netzwerk eines strategischen Beraters für ein Unternehmen sein kann.  

2.3.2.10.3. Leistung: 
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Ing. Meischberger hat den Kontakt hergestellt, das Projekt mit dem Vertreter aus dem Oman 

erörtert, einen effektiven Kontakt auf seitens des Omans sichergestellt, und in der Folge 

Herrn GD Pöchhacker das mögliche Projekt in einem Termin vorgestellt. GD Pöchhacker 

hat das Projekt in einem weiteren gemeinsamen Gespräch in seinem Büro für interessant 

empfunden, ist aber nach näherer Begutachtung diesem nicht nähergetreten. Seine 

Begründung war Kapazitätsmangel des Konzerns. 

Bearbeitungsdauer:  2005 

Kontaktperson:   Dipl. Ing. Pöchhacker 

Potential:    500 Mio Euro + 

 

2.3.2.11. Weitere Projekte  

  Projekte, an denen Ing. Meischberger oder die Agentur Zehnvierzig darüber hinaus 

gearbeitet hat, die bereits bekannt sind und/oder Gegenstand von Ermittlungen waren, 

werden aus diesen Gründen hier nur namentlich angeführt: 

- Projekt Nordbergstraße in Zusammenarbeit mit der AKP Ges.m.b.H 

- Projekt Bürocenter Marxergasse (Justiztower) 

- An den Themen Terminal Tower Linz, bzw. Einmietung Brehmstraße war Ing. 

Meischberger nur am Rande beteiligt, hier kann man nicht von ausgewiesenen Projekten 

sprechen. 

 

Zum Abschluss der Zusammenarbeit mit der PORR AG kam es zu einer pauschalen Abrechnung 

für unterschiedliche Tätigkeiten innerhalb eines Leistungszeitraumes von mehr als zehn 

Monaten.  

Die unterschiedlichsten Leistungen betrafen teilweise oben angeführte Projekte, vornehmlich 

Recherchearbeiten, Kontaktvermittlung und strategische Überlegungen. Diese Leistungen 

wurden in Form direkter Gespräche und Meetings mit zwei Personen abgeführt, namentlich 

Generaldirektor Pöchhacker direkt oder mit seinem Mittelsmann Senator Anton Kallinger.  

Diese Abrechnung betrafen Projekte die zu diesem Zeitpunkt entweder im Prüfungsstadium, in 

der Umsetzungsvorbereitung, oder auch solche, die bereits in der Vorprüfungsphase stecken 

geblieben waren und nicht weiterverfolgt wurden. Eines dieser Projekte betraf auch das PPP 

Projekt bezüglich einer Autobahn die von Ungarn nach Rumänien führen sollte.  

Diese verschiedenen Projekte und die Branchen-exklusive Betreuung über diese zehn Monate 

wurde pauschal abgerechnet. 
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3. GUTACHTEN 

 

3.1.Berufserfahrung von Ing. Walter Meischberger 

Ing Meischberger verfügte über eine überdurchschnittliche technische Ausbildung sowie 

Erfahrung als Lehrer, Geschäftsführer und Unternehmenseigentümer bevor er sich politisch 

engagierte.  

Für die hier zu behandelnden Fragestellungen von größerem Interesse ist sein politischer 

Werdegang. Als langjähriger politischer Mandatar, erst im Bundes-, dann im Nationalrat, 

sowie als stellvertretender Obmann des Klubs einer im Nationalrat vertretenen politischen 

Partei lernte er nicht nur das Procedere von der Entstehung und dem Beschließen von 

Gesetzen, Verhandlungen auf höchster Ebene, etwa im Zuge von Regierungsbildungen, den 

Einfluss von Kammern, Interessensverbänden, Gewerkschaften etc. auf das politische, 

wirtschaftliche und gesellschaftliche Leben in Österreich kennen. Vor allem, von großer 

Bedeutung für seine spätere berufliche Tätigkeit, war er dadurch in der Lage, eine Reihe von 

relevanten Entscheidungsträgern persönlich über Jahre durch Zusammenarbeit, Treffen, 

Besprechungen sowohl in formellen als auch in informellem Rahmen näher kennen zu 

lernen. Sein persönliches Netzwerk persönlicher, beruflich wertvoller Beziehungen wuchs 

Dank seiner Positionen, seiner Funktionen und der langen Zeit erweiterte sich 

kontinuierlich. 

Der Schritt, nach seiner politischen Laufbahn dieses über viele Jahre gewachsene Netzwerk 

beruflich zu nutzen, ist nachvollziehbar, stellt dies jedenfalls einen mindestens so hohen 

Wert dar wie eine fundierte Ausbildung, Berufserfahrung und persönliche Stärken. 

3.2. Kundenstruktur und Ansprechpartner von Ing. Meischberger 

Bereits aufgrund seiner Ausbildung und seinen beruflichen Erfahrungen käme bereits 

grundsätzlich eine Reihe von unterschiedlichen Kunden in verschiedenen Branchen in 

Betracht. Sein Wissen, seine Verhandlungsexpertise und vor allem seine über Jahre 

gewachsenen persönlichen Beziehungen zu Entscheidungsträgern stellten eine solide Basis 

für einen strategischen Berater dar.  

Die knappste Ressource bei beratungsnahen Aufgaben ist die Zeit. Für Ing. Meischberger 

war eine klassische ABC-Analyse nach der Wichtigkeit potentieller Kunden nicht 

notwendig. Sein gewachsenes Netzwerk bestand aus Personen, die mittelständische, vor 

allem aber große Organisationen und Unternehmen einerseits und politisch einflussreiche 

Personen anderseits betraf. 

Wie unter Punkt 2.1.1. Akteure im Entscheidungsprozess ausgeführt und unter den Punkten 

2.3.1. und 2.3.2. an den Beispielen BUWOG und PORR AG festgemacht, handelte es sich 

bei Ing. Meischbergers Kontakten um Persönlichkeiten, die durchwegs jene Rollen in 

Entscheidungsprozessen verkörpern, die relevant sind. Um Initiatoren, Meinungsträger, 

Beeinflusser, Entscheider. 

Diese Personen in den unter Punkt 2.2.2. Entscheidungsphasen dargestellten einzelnen 

Schritten zum richtigen Zeitpunkt zu informieren, zu überzeugen, miteinander in der 

richtigen Reihenfolge zusammen zu bringen und auf ein für alle Beteiligten vorteilhaftes 

gemeinsames Ziel auszurichten zählt zu den wesentlichen Aufgaben eines strategischen 
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Beraters und – nach Informationen von Ing. Meischberger – war auch dies seine Rolle bei 

den Projekten BUWOG und PORR AG. 

3.3. Art der Aufträge, Verschriftlichung  

Der Vollständigkeit halber sei an dieser Stelle daran erinnert, dass während des im 

gegenständlichen Fall zur Diskussion stehenden Zeitraums die heute gültigen und näher 

definierten sog. Compliance-Regeln in Österreich noch nicht in Kraft waren, sondern erst 

wesentlich später, im Jahr 2013 verbindlich wurden. 

Die Art und die Formfreiheit von Aufträgen waren im gegenständlichen Zeitraum durch ein 

weniger stringentes rechtliches Korsett vordefiniert als es nach der Einführung von 

Compliance-Richtlinien der Fall wurde. 

Aus heutiger Sicht muten deshalb mündliche Vereinbarungen und Zahlungen für 

Beratungsleistungen auf Basis mündlich geschlossener Verträge ebenso ungewöhnlich an 

wie der Umstand, dass nicht jede Besprechung, jeder Schritt schriftlich dokumentiert wurde. 

Der Trend zur Dokumentation jedes kleinen Zwischenschritts kam von den USA nach 

Europa und führt dazu, „(…) dass heute auf Baustellen mehr Anwälte als Bautechniker zu 

finden sind.“, wie es ein hochrangiger Baumanager eines österreichischen Unternehmens 

kürzlich auf den Punkt brachte. 

Leistungen nach Stunden abrechnen zu wollen, spiegelt ein mechanistisches Bild 

wirtschaftlichen Handelns wider, das in der Produktionswirtschaft seinen Ursprung hat, aber 

in der Beratung deplatziert ist. Hier sind andere Kriterien als Stunden oder Zeilenhonorare 

von Bedeutung. 

Da Handschlagqualität einen höheren Stellenwert als komplizierte Vertragswerke hatten, 

war es durchaus Usus, in den Phasen der Emotion (vgl. Pkt. 2.2.2. Entscheidungsphasen), 

also der Grobphasen der Strategie, der Zieldefinitionen, der Kontaktanbahnungen und des 

prinzipiellen Vorhabens Schriftliches aus Gründen der Diskretion und, um zu vermeiden, 

„Pferde scheu zu machen“ mit Unternehmensexternen auf ein absolutes Minimum zu 

beschränken.  

In dieser Anbahnungsphase eines Projekts zählt weniger detailliertes Faktenwissen und 

exzellente Expertise als vielmehr Vertrauen zwischen Entscheidungsträgern und externen 

Beratern, die dank ihrer Kontakte und Erfahrung die richtigen Personen auf ein 

gemeinsames Ziel auszurichten imstande sind. 

Erst in der Phase der Fakten, vom Audit bis zum Closing, war und ist Schriftliches 

naturgemäß notwendig und sinnvoll. In diesen Phasen haben die Spezialisten Priorität, die 

Kraft ihrer Expertise die endgültigen Grundlagen für eine Entscheidung liefern. Bei diesen 

Spezialisten steht hohes Fachwissen und Erfahrung im Vordergrund. 

Auch im M&A-Geschäft war es in dieser Phase zu damaligen Zeiten durchaus üblich, mit 

externen Beratern grobe Rahmen auch nur mündlich abzustecken, Zielbranchen zu 

definieren, während der Suche von Übernahme- oder Zusammenschluss-Unternehmen bis 

zur Festlegung von Shortlists Schriftliches auf ein Minimum zu reduzieren. Wie wäre die 

nicht kalkulierbare, möglicherweise negative Reaktion von Hausbanken, Lieferanten, 
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Kunden, Mitbewerbern, erführen sie vorzeitig von den Plänen, war der Hintergrund dieses 

Vorgehens. 

Nach seinen Darstellungen war Ing. Meischberger im Rahmen der Projekte für BUWOG 

und die PORR AG sicher nicht im operativen, sondern im strategischen Bereich beratend 

tätig. Dies zeigt sich seine durchaus nachvollziehbare Rolle eines Beraters, der Ideen an die 

richtigen Personen heranzutragen und in der Folge die passenden Geschäftspartner von einer 

Zusammenarbeit zu überzeugen vermochte. Sein Beitrag war selbstverständlich nicht der 

eines Anwalts, eines Wirtschaftsprüfers oder eines Notars, sein Beitrag war, folgt man 

seinen Ausführungen zu seinen Aufgaben für BUWAG und PORR AG, nachvollziehbar der 

eines externen Beraters, der initiiert, überzeugt, die richtigen Personen für ein Projekt zu 

gewinnen und zusammenzuführen versucht und als Türöffner langwierige 

Akquisitionsbemühungen abzukürzen vermag. 

3.4. Art der Honorierung von Ing. Meischberger 

Wie bereits unter Punkt 2.2. Vergütung im Bereich Strategische Kommunikation beschrieben, gibt 

es mehrere Varianten der Honorierung. Die Variante der Honorierung, die Ing. Meischberger 

anführt, nämlich ein „ständiges Beratungsentgelt, abhängig vom Aufwand sowie ein weiters 

Beteiligungsentgelt, abhängig vom Erfolg einzelner Projekte“ war im gegenständlichen Zeitraum 

nichts Ungewöhnliches. Auf das Thema der Schriftlichkeit wurde bereits eingegangen. 

Unter Punkt 2.2.3. wurde ausgeführt, dass international Größenordnungen von 1% des 

Transaktionswertes und darüber nicht ungewöhnlich sind. Im gegenständlichen Fall BUWOG 

wurde von der gesamten Transaktionssumme in der Höhe von 2,422.480.000 Euro eine 

Erfolgsprovision von 9,610.000 Euro ausbezahlt. Das entspricht 0,39% der Transaktionssumme 

die an Erfolgsprovision vereinbart und ausbezahlt wurde.   

Ergänzend sei an dieser Stelle festgehalten, dass in der Urteilsbegründung zur Causa UBM  

(012 Hv 67/15f) festgestellt wurde. „Den Feststellungen nach ist MEISCHBERGER durch die 

Tippabgabe verdienstlich geworden. Die Höhe der Provision bewegt sich im Rahmen des 

Üblichen. (…) Die Höhe der Provision bewegt sich in der üblichen Bandbreite.“ 

3.5. Antworten auf Fragen an den SV 

Folgende Fragen sollten beantwortet werden: 

a) Was ist das Aufgabengebiet eines Strategischen Beraters? 

Unter Punkt 2.1.6. Berufsbild Strategischer Kommunikator wurde auf das Berufsbild 

eines Strategischen Beraters eingegangen. 

b) Welche Formen der Honorierung für Strategische Berater sind marktüblich?  

Unter Punkt 2.2. Vergütung im Bereich Strategische Kommunikation wurde auf die 

marktüblichen Formen der Honorierung für Strategische Berater eingegangen. 

Auf die international übliche Größenordnung von 1% der Transaktionssumme und 

darüber wurde unter Punkt 2.2.3. und die im konkreten Fall verrechnete 

Erfolgsprovision, die 0.39% der Transaktionssumme entspricht, wurde unter Punkt 3.4. 

bereits hingewiesen. 
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Die Urteilsbegründung in der Causa UBM (012 Hv 67/15f) spricht, wie unter Punkt 3.6. 

erwähnt, ebenfalls davon, dass sich die Höhe der Provision Ing. Meischbergers in der 

üblichen Bandbreite bewege. 

c) Erfüllt das Aufgabenprofil von Herrn Ing. Walter Meischberger das eines 

Strategischen Beraters? 

Unter Punkt 3.2. Kundenstruktur und Ansprechpartner von Ing. Meischberger sowie 

unter Punkt 3.3. Art der Aufträge, Verschriftlichung wurde auf die von Ing. 

Meischberger zur Verfügung gestellten Darstellungen Bezug genommen.  

Nach diesen Darstellungen war Ing. Meischberger hinsichtlich Strategieberatung nicht 

im Bereich Unternehmensstrategie, sondern in erster Linie im Bereich Geschäftsstrategie 

tätig. Nicht die (Neu-)Ausrichtung von Unternehmen hinsichtlich ihres 

Unternehmensgegenstands stand im Fokus seiner Unterstützung, sondern die 

Ideenbringung, Anbahnung und Unterstützung von Unternehmen innerhalb ihres 

ureigenen Unternehmensgegenstands in Hinblick auf konkrete, strategisch wichtige 

Projekte war der Kern Ing. Meischbergers Bemühungen.  

Auf diesem Gebiet war Ing. Meischberger, folgt man seinen Ausführungen und den für 

Strategische Berater üblichen Begriffen und den marktüblichen Usancen der 

Aufgabenstellungen war Ing. Meischberger als Strategischer Berater bei den von ihm 

erwähnten Projekten tätig, auch die Form seiner Honorierung entsprach den damals 

üblichen Marktgegebenheiten. 

d) Konnte die Expertise (Wissen, Erfahrung, Vernetzung) von Ing. Walter 

Meischberger (in Zusammenhang mit PH) einen werthaltigen Beitrag im BWBG-

Bieterverfahren darstellen?     

     Es ist davon auszugehen, dass die Expertise von Ing. Meischberger einen wertvollen  

     Beitrag zur erfolgreichen Anbotslegung im BWBG-Bieterverfahren leisten konnte. 

 

e) Ist aus der Zusammenarbeit zwischen Ing. Meischberger und der PORR AG 

abzuleiten, dass Ing. Meischberger werthaltigen Wissenstransfer und Beratungsarbeit 

abgeleistet hat? 

   In der Zusammenarbeit zwischen Ing. Meischberger und der PORR AG ist davon 

   auszugehen, dass durch Ing. Meischberger ein für den Auftraggeber werthaltiger  

   Wissenstransfer im Zuge seiner Beratungstätigkeit erfolgte, der entsprechend zu    

    honorieren war. 

 

3.6.Fazit 

Das Bild eines Strategischen Beraters wurde in Österreich erst Schritt für Schritt bekannt. 

Mittlerweile befassen sich auch Hochschulen und universitäre Institute mit der 

wirtschaftlichen, politischen und gesellschaftlichen Bedeutung von Netzwerken. In diesen 

Einrichtungen werde, oft von Personen, die nicht unbedingt zu den wirklich relevanten 

Knotenpunkten von Netzwerken gehören, über die sie referieren, die theoretischen 

Grundlagen, Voraussetzungen und Ausformungen von Netzwerken unterrichtet. 

Diese Art der Vermittlung ist hilfreich für das Verständnis der Funktionsweise eines 

wichtigen Teils des sozialen Geschehens, für die praktische Umsetzung jedoch sicher nicht 
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ausreichend. Sie ist, um erfolgreicher Teil eines beruflich nützlichen Netzwerks zu werden 

oder zu sein weder notwendig noch hinreichend. Dafür sind langjährige Erfahrung und 

bestimmte persönliche Voraussetzungen notwendig, um Zugang zu und um sich erfolgreich 

in Netzwerken bewegen zu können.  

Wichtiger als spezifisches Detailwissen auf Fachgebieten ist eine durch Jahre gewachsene 

Vertrauensbasis zu Schlüsselpersönlichkeiten und Akzeptanz durch wichtige Akteure in 

Entscheidungsprozessen.  

Der berufliche Werdegang von Ing. Meischberger war, vor allem was sein langjähriges 

politisches Engagement betrifft, wichtige Voraussetzung, um Zugang zu einem wichtigen 

beruflichen Netzwerk zu bekommen und selbst Teil davon zu werden. Wichtiger als 

spezifisches Detailwissen ist eine durch Jahre gewachsene Vertrauensbasis zu 

Schlüsselpersönlichkeiten und Akzeptanz durch wichtige Akteure in 

Entscheidungsprozessen.  

Auf Basis der von Ing. Meischberger zur Verfügung gestellten Informationen der 

Anbahnung, der Unterstützung, des Zustandekommens, auch des Scheiterns von Projekten 

und seiner Aufgaben im Rahmen von BUWOG und PORR AG in dem zur Diskussion 

stehenden Zeitraum ist davon auszugehen, dass die Tätigkeiten von Ing. Meischberger jenen 

eines Strategischen Beraters auf dem Gebiet der Strategischen Geschäfte von Unternehmen 

entsprach. Die Art des Einsatzes und die Form der Honorierung entsprach den in diesem 

Zeitraum üblichen Usancen und den spärlichen formellen Dokumentationen während der 

Phasen von Projekten, für die Ing. Meischberger eingesetzt war. 

 

4. ZUSAMMENFASSUNG 

Um das Tor zum vielfältigen und komplexen Thema der Strategischen 

Unternehmensberatung zu öffnen, wird im GA mit einer Darstellung der unterschiedlichen 

Akteure bzw. Rollen in unternehmerischen Entscheidungsprozessen begonnen, gefolgt von 

einer übersichtlichen Darstellung der einzelnen Phasen von Entscheidungsprozessen. 

Es folgt der Hinweis auf die immanente Bedeutung von sozialen Netzwerken, die Rolle von 

externen Beratern und eine kurze Darstellung des Berufsbildes eines Strategischen Beraters 

sowie der üblichen Formen der Vergütung. 

Der Lebenslauf von Ing. Meischberger, bis zu seinem Ausscheiden aus dem Nationalrat, 

wird, basierend auf Informationen von Ing. Meischberger durch eine Darstellung des 

Projekts BUWOG und von Projekten für die PORR AG sowie den Aufgaben von Ing. 

Meischberger ergänzt. 

Im Gutachtensteil schließlich werden die Aufgaben, Tätigkeiten und die Honorierung von 

Ing. Meischberger in Bezug zu den für Strategische Berater typischen Merkmale gesetzt 

sowie die Form der Verschriftlichung und der Vergütung/Honorierung mit den im fraglichen 

Zeitraum üblichen Usancen verglichen. 

Wesentliche Merkmale, die Ing. Meischberger im Rahmen seiner Darstellung erwähnt und 

wofür er offensichtlich bei den erwähnten Projekten herangezogen wurde, wie das Ausfüllen 

verschiedener Rollen als Externer bei unternehmerischen Entscheidungsprozessen, etwa als 
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Ideenbringer, als Beeinflusser, als Meinungsträger, als Türöffner und als Bindeglied zu 

Meinungsträgern, Beeinflussern und vor allem Entscheidern, sind für einen Strategischen 

Berater essentiell. Als Teil eines Netzwerks, das wichtige Entscheider in seinen 

Knotenpunkten aufwies, konnte er in der wichtigen emotionalen Phase (Grobphasen der 

Strategie, Zieldefinitionen, Kontaktanbahnungen, Konkretisierung des prinzipiellen 

Vorhabens), lange bevor die Experten für Details ihren Teil der Aufgabe übernehmen, 

wichtige Weichenstellungen initiieren, daran mitwirken, sie beeinflussen, zum Teil 

ermöglichen. 

Größenordnung und Form der Honorarabrechnung sind, wie es nicht zuletzt auch in der 

Urteilsbegründung zur Causa UBM heißt, bei dieser Art von Beratung üblich, die vor den 

stringenten Bestimmungen von Regeln im Rahmen der wesentlich später in Kraft getretenen 

Compliance-Richtlinien geringen Formalismen sind heute nicht möglich, waren allerdings in 

der gegenständlichen Zeitspanne nichts Ungewöhnliches. 

Nach den von Ing. Meischberger zur Verfügung gestellten Unterlagen war er im fraglichen 

Zeitraum als Strategischer Berater tätig und wurde in marktüblicher Größenordnung und 

Form honoriert. 

Es ist davon auszugehen, dass die Expertise von Ing Meischberger einen wertvollen Beitrag 

zur erfolgreichen Anbotslegung im BWBG-Bieterverfahren leisten konnte. 

In der Zusammenarbeit zwischen Ing. Meischberger und der PORR AG ist davon 

auszugehen, dass durch Ing. Meischberger ein für den Auftraggeber werthaltiger 

Wissenstransfer im Zuge seiner Beratungstätigkeit erfolgte, der entsprechend zu honorieren 

war. 

 

 

 


