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Im Fokus

Im neuen Jahrtausend zählt nicht mehr der schnelle 
Reichtum, sondern bleibender Wohlstand. Doch wie  
sichert man das Geschaffene gegen hohe Inflation,  
volatile Märkte und sich rasch ändernden Rahmenbe-
dingungen ab? assets liefert die Antworten. Und zeigt 
eben nicht nur Chancen auf Erfolg, sondern auch, wie 
man ihn behält – und in ein schönes Leben verwandelt. 
Ein Ansatz, der nicht nur Privatbanken, Gestalter in der 
Finanzindustrie und Immobilien-Entwickler begeistert. 
Sondern auch die Leser. Sie alle haben assets zum 
 Erfolg gemacht. Und gezeigt, dass die Zukunft mehr 
wiegt als der vergängliche Augenblick. 

Die Inhalte: Alles, was Geld bringt

assets recherchiert die entscheidenden Fragen für die  
Zukunft Ihres Vermögens: Wie entwickeln sich einzelne  
Assetklassen? Wo starten vielversprechende Start-ups? 
Wie schützt man sich gegen volatile Märkte? Welche 
Unternehmen kommen gestärkt aus der Krise?  
Ist ein Ende des Gold-Hypes absehbar? Plus: Porträts 
der wichtigsten Player im Immobilien- und Private- 
Banking-Business. Und als Extra: Alternative Invest-
ments – wie man mit Uhren, Autos, Kunst, Wein und 
Schmuck ganz stil sicher sein Vermögen mehrt.

Die Zielgruppe: Guide für Vermögende

Streuverlust war gestern: Durch eine strenge Selektion  
und mit Unterstützung von Database-Spezialisten geht  
assets in einer  Auflage von mehr als 10.000 Exempla-
ren an Familien unternehmen, Stiftungen, Privatärzte, 
Steuer berater, Anwälte, Architekten und Topmanager 
und ist nicht käuflich erwerbbar!
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Vermögensverwaltung:

Was Privatbanken jetzt bieten müssen

Rasante Digitalisierung, Zinsen am Nullpunkt und dazu 
hochvolatile Märkte, die längst keinen rational erklärbaren 
Entwicklungen folgen: Wie gehen Österreichs Private 
 Banker mit dieser Entwicklung um? Welche Strategien  
zum Vermögenserhalt empfehlen sie ihren  Kunden?  
assets klärt diese und andere Fragen zur Zukunft der 
 Vermögensverwaltung am traditionellen Privatbank-  
Round-Table.

Der traditionelle Treffpunkt für Private Banker

Das Wiener Luxushotel Park Hyatt bietet den edlen 
 Rahmen, die Entscheidungsträger aus den  Privatbanken  
die spannenden Inhalte. Der Round Table von assets zu 
Private Banking  Themen ist längst eine Institution unter 
 führenden Vermögensverwaltern. 

Round Table zur Zukunft der Privatbanken
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Immobilien: Betongold mit Zukunft?

Laut OeNB ist der Preisindex für Wohnimmobilien allein im 
dritten Quartal 2021 um mehr als 10 Prozent gestiegen. Ein 
Ende des Preis-Booms ist nicht in Sicht. Aber wie könnte 
Wohnen für die Österreicher wieder billiger werden? Und 
welche Wohnungen braucht der Markt wirklich? Und wie 
 wirkt sich der Green Deal der EU auf den Immobilienmarkt 
aus? assets IMMOBILIEN holt dazu die wichtigsten Immo-
bilienexperten zur Diskussion an den Round Table – und klärt 
ab, worauf man auch in Zukunft bauen kann.

Die Immobilien-Diskussion im edlen Rahmen:  
Am Round Table von assets  IMMOBILIEN  

diskutieren führende Immobilienexperten die  
drängendsten Fragen zur Veranlagung in Real Estate: 

• Lohnt die Vorsorgewohnung noch?  
• Hält das Preisniveau?  
• Haben Büro immobilien noch Zukunft?  
•  Wie riskant sind  Investments in Handels-  

und Gewerbe immobilien?
• Steigt das Preisniveau?
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Leben mit Stil: assets ist viel mehr als nur 

 Information zur Werterhaltung. Es geht auch 

darum, Werte zu leben. Mit Stil und Genuss, 

mit Kunst und Design, weltweit ebenso wie 

ganz persönlich am Handgelenk.
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 06 Editorial
Jubiläum: assets feiert sein erstes Jahrzehnt.

 10 Gewinnmaschine
Wie Hermann und Moritz Unterkofler aus  

der Liebe zu Automaten das erfolgreiche 

Firmenimperium UKO Group schufen.

 18 Universales Denken
Jungunternehmer Moritz Minarik baut mit 

seiner Firmengruppe Moons an einem schlau 

vernetzten Konzern.

 24 Das assets-Jahrzent
Vor zehn Jahren erschien mit assets das 

erste Wirtschaftsmagazin für Vermögen und 

Werte. Seither ist viel passiert. 

 34 Willkommenszahlung
Vermögende Investoren können sich auch 

Aufenthaltsrechte und Staatsbürgerschaften 

kaufen. Das funktioniert hierzulande ebenso.

 38 Musik ist Trumpf
Beim Start-up Global Rockstar können  

auch musikalisch völlig Untalentierte mit 

Liedern reich werden. 

 40 Ein neuer Stern
Die Wiesenthal-Gruppe wurde an die 

Schweizer Merbag verkauft. Was sich jetzt 

auch im Firmennamen widerspiegelt.

 44 Reiche Sammlung
Eine Analyse der Credit Suisse zeigt, dass 

man mit Oldtimern und Handtaschen höhere 

Renditen erzielt als mit Aktien.

 52 Natürliche Werte
Warum naturfarbene Edelsteine gut  

gegen Inflation wirken.

 56 Wahl-Entscheidung
Dieter Wimmer von der Fondsboutique 

Comgest im Interview.
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 60 Verlorener Glanz?
Der Goldpreis hat sich zuletzt verhalten 

entwickelt. Ein Blick auf die Ursachen zeigt: 

Das könnte sich schnell ändern.

 62 Vom Gestern lernen
Die Strategien der Fondsmanager gegen die 

Krise(n) – und wie sie von Erfahrungen aus 

dem Bullenmarkt profitieren.

 68 Richtig wählen
Board-Search-Gründer Dr. Josef Fritz über 

die Wahl des richtigen Spitzenpersonals.

 70 Probleme managen
Am traditionellen assets-Round-Table 

diskutieren Privatbank-Manager, wie man 

jetzt Vermögen absichert.

 82 Aufgemöbelt
Wie Home Staging beim Immobilienverkauf 

hilft – und was man dabei beachten muss. 

12470

 86 Die Zeit der Wende
Manager der Immobilienwirtschaft erörtern 

am assets-Round-Table neue Heraus- 

forderungen und bleibende Chancen.

 102 Guter Schluck
Ein deutsches Start-up bietet mit Genuss-

Abos eine Reise durch die Welt der feinen 

Spirituosen und raren Delikatessen.

 106 Titanen!
Rennräder mit Titaniumrahmen sind selten, 

dafür umso großartiger. Eine Liebeserklärung.

 110 Innere Werte
Restomods verbinden automobile Design-

ikonen von gestern mit der Motorkraft und 

dem Fahrkomfort von heute.

 114 Erste Adresse
Park-Hyatt-Vienna-Chefin Monique  

Dekker im Interview.

 116 Ein Schiff wird kommen
Jenseits der Massen: die schöne Welt  

auf Ultra-Luxus-Kreuzfahrten.

 120 Die jungen Stars
Junge, aufstrebende Künstler waren am 

Markt noch nie so erfolgreich wie heute.

 124 Rekord-Uhren
Die Sucht der Uhrenmanufakturen nach 

Rekorden führt zu ikonischen Modellen.

 128 Der Tag danach
Nils Langhans über die Krise der  

Start-up-Finanzierung.

86

Ihr mobiles Portal für  Vermögen und Werte.

assets-magazin.at
Jetzt anmelden!
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Zur Unternehmensgruppe Moons des erst 28-jährigen Entrepreneurs Moritz Minarik zählen 

bereits vier zukunftsträchtige Firmen. Wer ist der Jungunternehmer, der Medizintechnik,  

Akkutechnologie und Naturkosmetik zum Unternehmenserfolg bündelt?  Text: Uschi Sorz

ass er einmal selbstständig sein 
würde, war Moritz Minarik 

früh klar. Nicht nur, aber auch weil er den 
Unternehmergeist offenbar schon mit der 
Muttermilch aufgesogen hat. „Meine  
Eltern haben von null weg ein Hightech-
Dienstleistungsunternehmen zur Repa-
ratur medizinischer Ultraschallsonden 
aufgebaut“, erzählt der aus Gleisdorf stam-
mende Steirer. „Wie es in einem Unter-
nehmerhaushalt zugeht, habe ich von 
klein auf miterlebt.“ Das Resultat: keine 
Scheu vor Gründertum. Die Eltern waren 
Vorbild. Deren in Graz ansässige Mides 
Healthcare Technology GmbH erarbeitete 
sich nicht nur eine Alleinstellung am hei-
mischen Markt, sie positionierte sich auch 
unter den Weltmarktführern in ihrem Be-
reich. 2015 verkauften sie die Firma zu 
100 Prozent an eine deutsche Beteili-
gungsgesellschaft und widmeten sich fort-
an Immobilieninvestments. 
Eine mögliche Übernahme durch den Ju-
nior hatte die Familie davor durchaus er-
wogen. Doch dieser, nach dem HTL-Ab-
schluss in Elektrotechnik bereits emsig in 

die Arbeitsprozesse des elterlichen Betrie-
bes eingebunden, wollte zuerst noch mehr 
Erfahrung sammeln: Er blieb Mides auch 
unter den neuen Eigentümern noch vier 
Jahre als Sales Manager erhalten. „Zu dem 
Zeitpunkt, als meinen Eltern dieses Kauf-
angebot unterbreitet wurde, war ich erst 
20 Jahre alt“, erzählt er. „Den Sprung in 
die Selbstständigkeit wollte ich auf jeden 
Fall wagen, aber nicht gleich.“ Auf die  
vorübergehende Angestelltenperiode 
blickt er jedoch zufrieden zurück. „Ich 
konnte an tollen Projekten mitarbeiten, 
das war interessant und lehrreich.“ 

Größer denken

2019 setzte sich das Unternehmer-Gen 
schließlich durch. In diesem Jahr gründete 
Moritz Minarik seine Moons GmbH mit 
einer etwas anderen Nische im Ultra-
schall-Business als Mides: „Moons ver-
treibt vorwiegend neue und gebrauchte 
Ultraschallgeräte am B2B-Markt, die  
Reparatur steht weniger zentral.“ Im Fir-
mennamen spiegelt sich außerdem eine 
weitere frühe Gewissheit des heute 28-Jäh-

rigen. „Genauso, wie ich mir sicher war, 
dass ich einmal Unternehmer sein möchte, 
wusste ich, dass Wachstum und Internati-
onalität dabei das übergreifende Thema 
sein werden.“ Schon damals – Motto: 
„think big“ – stellte er sich die Moons 
GmbH als Planeten vor, in dessen Um-
laufbahn mehrere Monde kreisen sollten. 
Oder anders gesagt: Er visualisierte von 
vornherein eine Unternehmensgruppe. 
„Es macht mir unglaublichen Spaß, etwas 
auf die Beine zu stellen und zum Erfolg zu 
bringen“, begründet er seine Ambitionen. 
„Mit mehreren Firmen ist das noch viel 
spannender, weil man da jede Menge  
Synergien nutzen kann.“ Was ein Blick auf 
die „Monde“ – mittlerweile drei an der 
Zahl – bestätigt. 

Gespür und Gestaltungswille

Bereits im Jahr der Gründung von Moons 
gesellte sich der zweite Mond hinzu:  
Minarik beteiligte sich mit 50 Prozent an 
der Nize GmbH der Marketing- und Ver-
triebsexpertin Bettina Haberler und des 
Vertriebsexperten Manfred Zettl. Neben 
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TRABANT UND  
FIXSTERN

Mondmissionen fürs Firmenuniversum

19

GESTALTER
Moritz Minarik wusste schon  

als Kind, dass er Unternehmer 
werden will. Und als 25-Jäh riger, 

dass es wohl kaum bei einer 
Firma bleiben wird.
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Hochwertige Genussartikel wie Gin,  

Whisky oder Champagner in monatlich 

 wiederkehrenden Abständen: das Genuss-Abo 

als innovative Konsumentenansprache.

nauten-Abo erhalten Kunden monat lich 
drei verschiedene Gins à 100 Milliliter. 
Angeboten werden Abonnements mit 
drei, sechs oder zwölf Monaten Laufzeit, 
die vorab gezahlt keiner Kündigung 
bedürfen, weshalb diese Abos bei den 
Kunden als Geschenkideen sehr beliebt 
sind. Zusätzlich gibt es ein flexibles, 
monatlich kündbares Abo namens Gin 
Flex. Die Preise liegen je nach Laufzeit 
zwischen 35 und 43 Euro. Derweil kon-
zentriert sich Abonauten auf den DACH-
Raum, für die Schweiz läuft aktuell die 
Suche nach einem Generalimporteur. 

Unbekannte Schätze entdecken

Die Gins werden mit Know-how kura-
tiert, um auch im Geschmack eine Band-
breite zu gewährleisten – in die Box darf 
nur hinein, was sorgfältig ausgewählt und 
verkostet wurde, bevor es von Hand abge-
füllt und verpackt wird. Und niemals, so 
das Versprechen, wiederholt sich ein 
Produkt. Bei den Produzenten liegt der 
Schwerpunkt auf kleinen Herstellern, 
Fami lienbetrieben und Manufakturen,  

|  SPIRITUOSEN

eist passiert es im Urlaub: 
schöne Flasche, tolles Etikett, 

vielversprechender Name. Also: Was kostet 
die Welt? Zu Hause geöffnet, wird das 
Mitbringsel schnell zur gustatorischen 
Enttäuschung und muss fortan für die 
bucklige Verwandtschaft herhalten. Marco 
Tunger und Christian Schumm kannten 
das Problem nur zu gut, als sie Ende 2017 
ihr Start-up Abonauten im bayerischen 
Bad Tölz gründeten, um nach einer Lösung 
zu suchen. „Es gibt weltweit so viele Gins – 
und die völlig überfüllten Ginregale 
können leicht überfordern, selbst wenn 
man sich gut auskennt. Wonach soll man 
entscheiden, wenn man zuvor noch nie 
etwas von einem Produkt gehört, ge-
schweige denn gekostet hat?“,  so Tunger.

Persönliches Tasting für zu Hause

Mit ihrem Gin-Abo haben die beiden 
Jungunternehmer einen Schlüssel zu 
außergewöhnlichen Genusserlebnissen 
gefunden. Wacholderfreunde können 
damit einfach und bequem alle Sorten 
dieser Welt verkosten. Über das Abo-

MM die oft weder einen Außendienst noch 
Produktvermarktung haben und meist 
nur regional bekannt sind. Industrie- und 
Mas senware sind ein No-Go, schließlich 
ist man darauf aus, Kunden neue (Ge-
schmacks-)Welten näherzubringen und 
nicht mit dem Einerlei aus den Super-
märkten zu langweilen. Abonauten will 
überraschen mit Qualität und Charakter 
statt standardisierten Methoden und rich-
tet sich an Entdecker, die Außergewöhn-
liches einfach und komfortabel kennen-
lernen wollen. Jeder Gin besitzt eine 
indi  viduelle Geschichte, weshalb Tunger 
großen Wert auf Storytelling legt. Authen-
tizität und Ursprung werden teils über 
Etiketten, über Flyer oder Karten 
vermittelt, indem sie über die Zutaten, die 
Tasting Notes oder die Geschichte der 
Betriebe informieren.
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Das bayerische Start-up Abonauten bietet Gin und andere Spirituosen in exklusiver Auswahl 

und in kleinen Probiergrößen im Abo an. Perfekt für neugierige Genießer, die mutig genug sind, 

ihren Gaumen auf eine höchst genussvolle Weltreise zu schicken.  Text: Sandra Seck

TRÖPFCHEN-  
WEISE

Probieren geht über Studieren

10324

Die Finanzkrise 2007 brachte die Zinswende. 2012 feierte assets Premiere. Und fragte als   

Wirtschaftsmagazin der neuen Art: Wie schützt man Vermögen und Werte? Die Frage ist heute 

aktueller denn je. Auch wenn in der Zwischenzeit viel passierte. Ein Rückblick.  Text:Leo Szemeliker

RÜCKBLICK:
DAS ASSETS-JAHRZEHNT

|  JUBILÄUM

25

©
 iS

to
ck

ph
ot

o 
/ P

un
na

ro
ng

, g
fg

106

|  FAHRRAD

Praktizierende Fans wissen: Das beste Rennrad, Gravel- oder Mountainbike ist nicht  

nur technisch perfekt, sondern auch so schön und sinnlich, dass man beim Anschauen  

vor Freude weint. Titan verträgt das alles.  Text: Rupert Streiter

SCHÖN  
UND SCHNELL
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Bei Bastion Cycles kommen 

die Titanmuffen aus dem 

3D-Drucker, die Rohre 

 dazwischen sind aus Titan 

oder Carbon. 
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efangenheit ist anzumelden: 
Wenn ein taufberechtigter 

Priester der Church of Titanrahmen ein 
paar Fahrräder vor den Vorhang holen 
soll, dann bleibt Carbon heute eher da-
hinter. Carbon hält das unbeschadet aus, 
ihm  gehört ohnehin fast der gesamte 
High-End-Markt, und es wird uns in  
dieser Geschichte ohnedies in ein paar 
Nebenrollen begegnen.
Titan hingegen droht schon ein wenig aus 
dem Fokus zu gleiten, dabei ist es quasi 
die Schallplatte des Rahmenbaus: war 
einst die Spitze des technisch Möglichen, 
war nie richtig weg und hat sich eine  
Nische erhalten, in der die wahren Fans 
daheim sind. Titan ist leicht, komfortabel 
und quasi unverwüstlich, wir wollen an 
dieser Stelle nicht in die Feinheiten der 
Materialeigenschaften köpfeln – vor allem 
deshalb nicht, weil sie in den Kasten auf 
der nächsten Seite ausgelagert sind. Somit 
bleibt der Blick frei für die sinnliche Note 
der Titanrahmen: Das Metall korrodiert 
erst bei rund 550 Grad Celsius, so schnell 
glühen auch die eifrigsten Radler nicht. 
Rahmen aus Titan dürfen also unlackiert 
bleiben, man kann sie polieren oder  
ihnen alle Grade der Satinierung anlegen, 
und Schweißnaht-Connoisseure werden 
gerührten Auges feststellen: So fein zise-

BB liert wie bei Titan sehen sie nirgends aus – 
schon gar nicht bei Alu, wo die Schweiß-
raupen oft wirken wie aus der Zahnpasta-
tube gedrückt. 
Bei Titan wird die Ästhetik natürlich auch 
nur vollendet sein, wenn Päpste des 
Schweißens am Werk waren, aber andere 
kommen ohnedies nicht so weit: Titan 
muss unter Schutzgasatmosphäre ver-
schweißt werden, also abseits von Sauer-
stoff. Derlei macht man nicht nebenbei 
auf der Werkbank, sondern erst, wenn 
man die höchsten Weihen der Metallbau-
kunst erreicht hat.

Nach Maß statt Masse

Es ergibt sich somit ein hübscher Kontrast 
zur Massenfertigung von Carbonrahmen, 
und wenn jeder Titanrahmen ohnedies 
eine teure Einzelanfertigung ist, dann 
kann man ihn gleich nach Maß herstellen 
wie einen guten Anzug. Machen manche 
Hersteller auch, man darf sich dann nach 
langer Wartezeit und dem Begleichen einer 
namhaften Rechnung auf einem absoluten 
Einzelstück lustvoll quälen, auf strenge 
Kosten-Nutzen-Rechnung pfeifen, sich an 
der Schönheit blanken Metalls erfreuen 
und am unerreichten Komfort eines Titan-
rahmens auch: So smooth fährt sonst 
nichts, sagen wir im Vollbesitz unserer 

Verblendung, und die strengen Techniker 
entwaffnen wir einfach mit dem ersten 
Theorem der fröhlichen Fahrradspinner: 
If you love it, it ’s fast. 
Wer der Sinnlichkeit von Titan verfallen 
ist, wird dabei bleiben, man darf sich das 
ruhig wie eine Hochzeit vorstellen. Wir 
wollen das jetzt nicht zerreden, sondern 
einfach nur feststellen: Die Welt dreht sich 
etwas schöner, seit die britische Firma 
Speedwell 1973 die ersten Titanfahrräder 
unter Kundenhintern gerollt hat. 
Seither ist viel passiert, Carbonrahmen 
haben vor einigen Jahren den Markt der 
High-End-Räder aufgerollt und Titan in 
eine wohlige Nische geschubst, in der aber 
auch Platz ist für ein paar Carbonrohre 
zwischen den Titanteilen. Dann gilt das 
Phänomen, das Önologen bei Cuvées  
so schätzen, saloppe Kurzfassung: Jedes  
Material bringt seine besten Eigenschaf-
ten in die Mischung ein, und wenn das 
Rad doch einmal umfällt, dann lieber auf  
die Segmente aus Titan. Wir wissen schon, 
die Unverwüstlichkeit.

Kleine Auswahl gefällig? Aber gerne. 
Zu den Titanpionieren zählt Moots aus 
Steamboat Springs, Colorado: Die Fahr-
räder mit dem Rad fahrenden Krokodil am 
Logo – erfunden am Ende einer Firmen-
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Wer in Wien einen Mercedes wollte, für den war Wiesenthal über Jahrzehnte die erste Adresse. 

Bereits 2020 wurde der traditionsreiche Mercedes-Benz-Händler von der Schweizer Merbag 

Gruppe übernommen. Nun wurde das Unternehmen auch auf die Marke Merbag umgetauft.  

NEUER STERN
Aus Wiesenthal wird Merbag

MM men. Der ausgeprägte Unternehmergeist 
war die Grundlage des erfolgreichen 
Wachstums zum stärksten Mercedes-
Benz-Vertriebspartner und einem der 
drei größten Arbeitgeber in der Automo-
bilbranche in der Schweiz über die folgen-
den Jahre. Seit 1999 ist die Mercedes-Benz 
Automobil AG zu 100 Prozent im Besitz 
der Familie Stüber. Seit 2019 wird die 
Merbag Holding AG nunmehr in dritter 
Generation von Karin Stüber geleitet.
Merbag ist Schweizer Marktführer im 
Handel mit den Konzernmarken Merce-
des-Benz, Mercedes-AMG, Mercedes-EQ 
und smart. Seit 2017 ist das Unternehmen 
klar auf Expansionskurs. So ist Merbag 
nunmehr bereits an 50 Standorten in der 
Schweiz, Italien, Luxemburg, Deutschland 
und Österreich vertreten und beschäftigt 
rund 3.000 Mitarbeiter.

Kundenzufriedenheit als Maxime

„Mit dem Zusammenschluss von Wie-
senthal mit der Schweizer Merbag Gruppe 
haben zwei Unternehmen zusammenge-
funden, die vieles gemeinsam haben. Eine 
sehr lange Tradition als Mercedes-Benz-
Partner, geteilte Werte und den starken 
Fokus auf Kundenzufriedenheit. Qualität, 
Ehrlichkeit und Kompetenz zählen zu  
unseren Kernwerten. Wir als Merbag 
schaffen die Basis für ein ganzheitliches 
Kauferlebnis und höchste Wertschätzung 

ercedes-Benz war schon im-
mer etwas Besonderes. Spekta-

kuläre Rennerfolge, Designikonen und 
der Fokus auf Fahrzeuge für höchste An-
sprüche führten rasch dazu, dass die  
Marke der Inbegriff für Innovation, Qua-
lität, Zuverlässigkeit und Wertbeständig-
keit wurde. Die daraus resultierenden 
Verkaufserfolge waren aber auch den star-
ken Vertriebspartnern zu verdanken. In 
Ostösterreich war es seit 1929 die Firma 
Wiesenthal, die zunächst als Importeur 
und später als Händler erster Ansprech-
partner für Vertrieb und Service von Mer-
cedes-Benz-Fahrzeugen wurde. Im April 
2020 erfolgte die Übernahme durch das 
Schweizer Familienunternehmen Merbag. 
Weil es für internationalen Erfolg eine 
einheitliche Marke braucht, tritt Wie-
senthal seit September 2022 auch unter 
dem Namen Merbag auf. „Die Anglei-
chung unseres Firmennamens ist der  
logische Abschluss unserer erfolgreichen 
Symbiose“, so Martin Heger, Geschäfts-
führer der Merbag GmbH.

Merbag – Zukunft hat Herkunft

Bereits 1912 wurde in der Schweiz mit der 
„Mercedes-Benz Automobil AG & Co.“ 
auch der Grundstein für das heutige Un-
ternehmen Merbag gelegt. Das Unterneh-
men wurde 1946 von Herbert C. Stüber 
und drei weiteren Mitarbeitern übernom-

in unserer direkten Beziehung zu unseren 
Kunden. Dabei orientieren wir uns konse-
quent an den individuellen Wünschen 
und Bedürfnissen unserer anspruchs-
vollen Klientel, ganz im Sinne unseres 
Claims: Das Beste für Sie und Ihren Mer-
cedes-Benz“, sagt Martin Heger. 
Mit der Marke Mercedes-EQ ist Mercedes 
als High-End-Hersteller im Bereich der 
Elektromobilität vertreten. Nach den 
Markteinführungen des Flaggschiffs EQS, 
welches klar als reichweitenstarkes Luxus-
modell positioniert ist, und des EQE, der 
aktuell insbesondere im oberen Manage-
ment große Nachfrage verzeichnet, erfolgte 
jüngst die Bestellfreigabe für den EQS SUV. 
Demnächst wird somit in jeder Fahrzeug-
klasse ein vollelektrisches Fahrzeug ange-
boten. Darüber hinaus kann Merbag auch 
auf ein großes Angebot an Plug-in-Hybrid-
modellen, bei denen Elektromotoren mit 
Benzin- und Dieselmotoren kombiniert 
werden, setzen. Sowohl das Exterieur- und 
Interieurdesign als auch die Innovationen 
im Bereich Telematik und Fahrassistenz-
systeme stehen dabei klar unter der Devise 
„Modern Luxury“. „Der Markenname 
Merbag und der damit verbundene Auftritt 
sind die äußeren Merkmale des Wandels“, 
so Martin Heger. „Digitalisierung, E-Mobi-
lität und Nachhaltigkeit sind die Themen, 
die uns darüber hinaus bewegen und auch 
in Zukunft weiter beschäftigen werden.“   ←
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„Bald bieten wir in jeder 

Fahrzeugklasse ein voll-

elektrisches Fahrzeug an.“

– Martin Heger – 

Geschäftsführer der Merbag GmbH
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|  FONDS

tion. Laut BNP Paribas müssen die Zen-
tralbanken versuchen, diese auf ihre Ziel-
größe zu drücken, wobei man dazu eine 
mehr oder weniger milde Rezession in 
Kauf nehmen wird. Für Europa zeigen 
sich dabei aufgrund des Energiepreis-
schocks größere Herausforderungen als 
für den Nettoölexporteur USA. Dieser 
verhaltene Ausblick bringt bei vielen 
Fondshäusern eine vorsichtige Positionie-
rung mit sich, wie z. B. bei Fidelity Inter-
national. „Die bisherigen Kurseinbrüche 
an den Aktienmärkten reflektieren die 
starke Zinswende, die wir in den west-
lichen Märkten gerade vollziehen. Aller-
dings scheinen sich die Folgen der erwar-
teten Wirtschaftsschwäche noch nicht 
ausreichend in den Gewinnerwartungen 
in den USA und Europa niedergeschlagen 
zu haben. In einem solchen Umfeld 
spricht vieles für eine Übergewichtung 
eher defensiver Titel. Solche Unterneh-
men, auf die wir uns im FF – Global Divi-
dend Fund konzentrieren, sollten tenden-
ziell eine höhere Sicherheit bieten bzw. 
besser abschneiden als der breite Aktien-
markt“, resümiert Loszach. In den Blick 
rücken laut Banyai überdies der Energie- 
und der Versorgersektor, „wo die Gewinne 
nachhaltig steigen, da die Energie preise 
strukturell bedingt hoch bleiben werden“. 
Für den Franklin Innovation Fund böten 
sich hier Opportunitäten, weil es viel Inno-
vation im Bereich der erneuerbaren Ener-
gien gebe. 
Die Unsicherheiten und damit Volatili-
täten am Markt werden sicherlich noch  

einige Zeit bleiben, glaubt man bei DNB 
AM, sieht sich dafür jedoch gut gerüstet: 
„Wir gehen davon aus, dass unser bewer-
tungsgetriebener Investmentansatz gerade 
in dieser Phase seine Stärke ausspielen 
kann. Unser starker ESG-Fokus, den unser 
Haus bereits als einer der wenigen seit 
Ende der 1980er-Jahre im Investmentpro-
zess verankert hat, wird sich weiter aus-
zahlen. Die Nachfrage nach Artikel-9- 
Produkten ist rasant gestiegen und wird in 
den nächsten Jahren zum Branchenstan-
dard avancieren. Kurzum: Wir sehen uns 
in diesem Marktumfeld als aktive Fonds-
manager mit starkem ESG-Fokus gut auf-
gehoben und freuen uns, unseren Investo-
ren einen Mehrwert liefern zu können“, 
frohlockt Judith und empfiehlt Anlegern 
gleichzeitig, beim großen Angebot dun-
kelgrüner Artikel-9-Fonds ein wachsames 
Auge zu haben. Ab Januar 2023 müssen 
alle Fondshäuser diese Klassifizierung so-
wieso untermauern können. 

Comeback der Anleihen

Für die Raiffeisen KAG könnten erstmals 
seit Jahren viele Segmente des globalen 
Anleihenmarktes wieder attraktiv sein. 
„Seit der Finanzkrise wurden die Anlei-
henmärkte ja durch Nullzinspolitik und 
QE einer vernünftigen Ertragsperspektive 
beraubt. Das hat sich geändert. In den 
nächsten Jahren wird man mit Anleihen 
wieder gut verdienen können, seien es 
Staatsanleihen, Unternehmensanleihen 
und Anleihen aus den Schwellenländern“, 
zeigt Schnabl auf. BNP Paribas tippt dabei 

eher auf Investment-Grade-Unter neh-
mens anleihen aus der Eurozone, denn die 
dortigen Spreads seien überdurchschnitt-
lich hoch und würden das zukünftig heraus-
fordernde Umfeld mehr als einpreisen. 
Johannes Rogy, Vertriebsleiter CEE bei 
Nordea AM, rät dagegen noch zur Vor-
sicht bei Zinsengagements, denn man er-
warte noch weitere Zinsanhebungen. Die 
aktuellen Turbulenzen mit den starken 
Kursrückgängen würden aber für lang-
fristige Anleger auch Gelegenheiten offe-
rieren: „Fundamental gute Unternehmen 
mit erfolgreichem Geschäftsmodell, nach-
haltigen Erträgen und guter Dividenden-
politik bieten Chancen für den Einstieg.“ 
Der Inflation und der Energiekrise trotze 
man seiner Meinung nach am besten mit 
nachhaltigen Sachwerten und dem Nor-
dea 1 – Global Sustainable Listed Real  
Assets Fund. Als eine weitere mögliche An-
lagestrategie gegen die insbesondere für die 
EU-Europäer geringe bis negative Real-
verzinsung könnte sich der Fonds Jupiter 
Gold und Silber erweisen: „Langfristig 
stellt Gold ja im Grunde kein Edelmetall, 
sondern eine Währung dar und sichert 
die Kaufkraft“, klärt Issler auf. DNB AM 
ist überzeugt, dass sich gerade in solchen 
Zeiten aktives Management mit Erfah-
rung, Alpha zu erzeugen, auszahlt. „Hin-
zu kommt, Klumpenrisiko zu vermeiden 
und entsprechend zu diversifizieren. Ge-
nau dies bieten unsere Themenfonds 
genauso wie Fixed-Income-Produkte An-
legern an“, empfiehlt Judith. Den stark 
wachsenden Bereich der Themenfonds 
hat man daher mit dem DNB Disruptive 
Opportunities und dem nachhaltigen 
DNB Future Waves (Fokus auf Green und 
Blue Economy) weiter ausgebaut.
Im jetzigen Umfeld ist Flexibilität gefragt, 
die größte Stärke der Produkte von ARTS 
Asset Management, ein Unternehmen der 
C-Quadrat Investment Group. „Vorweg 
möchte ich assets herzlich zum zehnjäh-
rigen Jubiläum gratulieren und wünsche 
weiterhin viel Erfolg und eine spannende 
Zukunft! Zum Markt: Wir sehen ein stei-
gendes Interesse an unseren flexiblen und 
aktiven, vermögensverwaltenden Strate-
gien wie beispielsweise am C-QUADRAT 
ARTS Total Return Balanced. Aufgrund 
des ausgezeichneten Risiko-Ertrags-Ver- ©
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Karl Banyai, Franklin Templeton: „Energie- 

und Versorgersektor rücken in den Blick, 

weil dort die Gewinne nachhaltig steigen.“

Johannes Rogy, Nordea AM: „Fundamental 

gute Unternehmen mit erfolgreichem Ge-

schäftsmodell bieten Einstiegschancen.“

hältnisses erhielt der Fonds fünf Sterne 

von Morningstar. Dieser ausgewogene 

Mischfonds investiert regelbasiert nach 

rein quantitativen Kriterien in ein Uni-

versum von mehr als 10.000 Zielfonds 

und ETFs. Je nach Marktlage werden bis 

zu 50 Prozent des Kapitals im Aktien-

markt investiert, der Rest in fixverzins-

liche Anlagen“, geht Leo Willert, CEO & 

Head of Trading, auf die Fondsdetails ein.  

Aktives Management

Für Willert ist jetzt ein interessanter Zeit-

punkt zum Einstieg, weil das ARTS-Mo-

dell fast null Prozent Aktien hält. 2021, als 

die Märkte nach oben gingen, hielten diese 

Fonds noch fast 100 Prozent der maxima-

len Aktienquote. „Kaufen Anleger jetzt un-

ser Produkt, gehen sie kein Risiko ein, dass 

Aktien weiter fallen könnten, weil unser 

Handelssystem sie momentan außen vor 

lässt. Erst wenn der Markt wieder posi tive 

Signale liefert, steigt das System wieder 

nach und nach in den Markt ein.“

Langfristiges Denken und Vorsicht be-

fürworten viele Asset-Management-

Häuser wie z. B. Jupiter AM: „Den ge-

nauen Einstiegszeitpunkt zielsicher zu 

finden, ist schwierig. Besser sollte man 

das erwähnte Anlagekonzept über ei-

nen schrittweisen Einstieg umsetzen, 

um Risiko über den Zeitraum zu ver-

teilen. Dieses ,Cost-Average‘-Prinzip 

ist altbewährt“, führt Issler aus.

In Zeiten von steigenden Zinsen, glo-

 balen Krisen und volatilem Markt-

umfeld ist der für die vergangenen 

40 Jahre typische Portfolioansatz 

ungeeignet, so ARTS AM: „Heute 

ist es besonders wichtig, das Port-

folio aktiv zu verwalten und sich 

den laufend verändernden Um-

gebungsbedingungen anzupas-

sen“, hält Willert fest.   ←

„Heute ist es besonders 

wichtig, das Portfolio 

aktiv zu verwalten.“

– Leo Willert – 

ARTS Asset Management

|  ALTERNAT IVE  INVESTMENTSF

SAMMLER FEIERN  

KRISENFESTE
Die Welt der Sammlerstücke wird digitaler und teurer. Trotzdem  

empfehlen Fachleute, sich in Zeiten wie diesen Investitionen abseits  

von Aktien und Bonds anzusehen: alte Meister, klassische Autos,  

Luxustaschen – und digitale Affen.  Text: Leo Szemeliker • Foto: felix / stock.adobe.com

|  UHREN

Ferrari-Pilot Charles Leclerc:  

An seinem Handgelenk trägt  

der Formel-1-Fahrer die flachste  

mechanische Uhr der Welt, die  

RM UP-01 Ferrari. Sie stammt von 

Richard Mille und ist nur sagenhafte 

1,75 Millimeter „dick“. 

Schneller, weiter, höher – was im Sport gilt, lässt sich auch auf  

die Haute Horlogerie umlegen, wo sich Uhrenmarken mit immer 

neuen Rekorden gegenseitig zu übertreffen versuchen, 

wie einige spektakuläre Beispiele zeigen.  Foto: Hersteller / Paul Calver

SUPER-
TRUMPF
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homas Schröck ist internatio-
nal ausgebildeter Gemmologe. 

Er weiß, wie Edelsteine nach Art, Form, 
Größe und Reinheit, nach Schnitttechnik 
und Schliffqualität zu bewerten sind. 
„Letztlich bestimmt die Seltenheit den 
Wert, und die Nachfrage lässt diesen 
 steigen“, erklärt er Grundsätzliches. Die  
größte Nachfrage nach Edelsteinen komme 
heute aus China und Indien, wo die Mit-
telschicht im vergangenen Jahrzehnt deut-
lich gewachsen sei. „Die Völker dort ha-
ben seit jeher einen immens starken 
Bezug zu Edelsteinen als Anlageprodukt“, 
stellt Schröck fest. Das sei früher in Öster-
reich auch einmal so gewesen. „Denken 
Sie nur an die Familie Habsburg-Lothrin-
gen.“ Als Zeichen ihrer Liebe schenkte 
etwa Maria Theresia ihrem Gatten Franz 
Stephan einen Blumenstrauß aus Edelstei-
nen, für den sie 761 bunte Edelsteine und 
2.102 Diamanten verarbeiten ließ. „Durch 
die Einführung von Aktien traten Realin-
vestments lange Zeit in den Hintergrund“, 
bemerkt der promovierte Ökonom. Dafür 
ziehe gerade in Krisenzeiten das Interesse 
an Alternativinvestments wie in Edel-
steine wieder stark an. „Sie sind als Anlage 
besonders geeignet, da sie Sicherheit und 
moderaten Wertzuwachs bieten.“

Als Schröck mit dem Schmucksteinhan-
del begann, war er gerade mal 20 Jahre alt. 
„Damals wurden Rubine, Saphire und Co 
noch als Halbedelsteine bezeichnet“, er-
zählt er. Es war sein achtes Jahr als klassi-
scher Juwelier, als zur Jahrtausendwende 
die Dotcom-Spekulationsblase platzte 
und die erste Finanzkrise des neuen Jahr-
tausends einläutete. „Zu der Zeit bekam 
ich die erste Anfrage nach einem Wertan-
lagestein“, erinnert er sich.
Handelte es sich dabei noch um ein gerin-
ges Investment, lockte die Finanzkrise von 
2008 die Großinvestoren an. „Investi-
tionen stiegen auf eine Größenordnung  
von rund einer Million Euro“, bemerkt 
Schröck. Der Geschäftsmann witterte seine 
Chance und begann, sich auf den Handel 
mit Farbedelsteinen zu spezialisieren. Da-
bei fokussierte er auf unbehandelte, ge-
schliffene Farbsteine, vor allem auf Rubine 
und Saphire. „Sie sind viel seltener und 
steigen daher schneller im Wert“, sagt er.

Erste Güte

Von den geförderten Rubinen und Saphi-
ren sind jedoch nur etwa ein bis zwei Pro-
zent Edelsteine erster Güte. Daher werden 
Funde minderer Qualität seit alters her er-
hitzt, um deren Reinheit zu optimieren 

und ihre Farbe zum Leuchten zu bringen. 
„Es war lange nicht möglich, hitzebehan-
delte Farbsteine von naturbelassenen zu 
unterscheiden“, erzählt Schröck. Das ist 
jetzt anders: Die Erkennung von Tempe-
raturbehandlung gehört zum gemmolo-
gischen Laboralltag. „Diese zertifizierte 
Unterscheidung hat zu einer wesentlichen 
Veränderung in der Branche geführt. Seit 
2010 differenzieren die beiden großen 
Auktionshäuser Sotheby’s und Christie’s 
zwischen naturfarbenen und behandelten 
Edelsteinen, was sich dementsprechend 
im Preis niederschlägt“, so Schröck. Das 
Dorotheum zog zwei Jahre später nach.

Alternative Geldanlage

„Das hat meinem Geschäft einen wesent-
lichen Auftrieb beschert. Mit meinem  
Geschäftspartner Patrick-Noël Herold-
Gregor habe ich 2018 die Firma The Natu-
ral Gem so aufgestellt, wie sie jetzt da-
steht: als Investment-Unternehmen für 
eine alternative Geldanlage mit Farbedel-
steinen.“ Die Kernkompetenz liege in der 
Verfügbarmachung hochwertiger Edel-
steine mit Fokus auf die „Big Three“ – Ru-
bin, Saphir und Smaragd. Natürlich sind 
Investments in diese nicht vergleichbar 
mit der Veranlagung in Aktien, Anleihen 

TT
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Inflation, volatile Börse, überteuerte Immobilien. Also wohin mit dem Geld?  

Eine seit Jahrtausenden beliebte Form der Wertsicherung sind Farbedelsteine. Sie feiern  

in Zeiten wie diesen ein Comeback – sagt einer, der es wissen muss.  Text: Rosi Dorudi

SICHERHEIT UND 

 WERTZUWACHS

53

BOOM
Thomas Schröck ist einer 
der führenden Händler von 
naturfarbenen Edelsteinen. 
Die Nachfrage steigt wegen 

der vielen Krisen gerade 
stark an.

|  AUTOMOBIL

Sogar die Petrolheads von Top Gear empfahlen den  

Jaguar E-Type Zero. Trotz seines Armaturenbretts mit  

Mitteldisplay, trotz 300.000 Pfund am Preisschild.

DAS BESTE ALLER  

 WELTEN
Die Vergangenheit war gut, und die Gegenwart ist es auch. Da kann  

man leicht auf die Idee kommen, beides zu verbinden, bis ein Oldtimer nur  

mehr ein halber ist, aber doppelt so viel Spaß macht.  Text: Rupert Streiter
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Russische Kriegslust, hohe Inflation und rasch steigende Zinsen: 

Am Round Table erörtern die Manager von Privatbanken, wie 

man trotz der Weltlage Vermögen und Werte erhalten kann.  

Moderation: Stefan Schatz

ie vielen Krisen stellen auch 
Privatbanken vor Herausforde-

rungen. Wie man sie am besten bewältigt, 
diskutieren Waltraud Perndorfer (PRIVAT 
BANK der RLB OÖ), Maximilian Clary 
(Private Banking Erste Bank), Constantin 
Veyder-Malberg (Schelhammer Capital), 
Helmut Siegler (Schoellerbank) und Her-
mann Wonnebauer (Zürcher Kantonal-
bank Österreich).

assets: Derzeit erlebt die Welt viele Krisen. 

Wie reagieren Ihre Kunden darauf? 

WALTRAUD PERNDORFER: Unsere 
Kunden sind trotz der vielen Krisen ruhig 
geblieben. Es wird das Gespräch gesucht, 
wir informieren laufend. Es gibt aber  
keine Panikverkäufe. Größere Investiti-

onen werden derzeit zurückgestellt, die 
Kunden horten Liquidität. Sie warten, um 
nach einer Deeskalation wieder stärker 
am Markt aktiv zu werden. Bis dahin wer-
den Reserven für Notfälle gebildet. 
MAXIMILIAN CLARY: Die Gespräche 
werden schwieriger, die Kunden brauchen 
viel mehr Beratung. Heuer war für ein 
ausgewogenes 60:40-Aktien-Anleihen-
Portfolio das schlechteste Jahr seit dem 
Zweiten Weltkrieg. Trotzdem bleiben die 
Anleger investiert. Institutionelle Investo-
ren sind derzeit am Markt aktiver, private 
Anleger halten sich zurück. 

Durch die hohe Inflation bleiben aber auch 

kaum andere Möglichkeiten, als am Wert-

papier-Portfolio festzuhalten, oder? 

DD

PROBLEME 
MANAGEN
Wie Privatbanken ihre Kunden 

durch die Krise führen

CONSTANTIN VEYDER-MALBERG: 

Noch im Vorjahr konnten wir echte Alter-
nativen anbieten. Wir haben den Kunden 
geraten, das Sparbuch aufzugeben. Heute 
leide ich mit den Kunden mit, weil leider 
das Gegenteil von dem passiert ist, was 
wir Kunden zumindest langfristig in Aus-
sicht stellten. Ich bin seit 36 Jahren im 
Bankgeschäft, aber ich habe noch nie er-
lebt, dass Kunden year-to-date zweistel-
lige Verluste in konservativen Portfolios 
erleiden mussten. Das macht Kundenge-
spräche derzeit extrem schwierig. Unser 
Job ist aber, jetzt Kunden zu beraten. Da-
mit es zu keinen Panikverkäufen kommt 
und 15 Prozent Verlust realisiert werden. 
Wer nicht verkauft, kann die Ertragser-
wartung immer noch erfüllen. 

|  ROUND TABLE
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Wie hoch ist die Ertragserwartung?

VEYDER-MALBERG: Wir haben mit 

Renditen von 0,5 Prozent auf fünf Jahre 

nach Abzug der Kosten gerechnet. Das 

war immerhin ein Prozent mehr als am 

Sparbuch. Die 0,5 Prozent sind immer 

noch realistisch – aber nur, wenn man in-

vestiert bleibt. Das Problem ist: Die Kun-

den erwarten von einer Privatbank, dass 

sie genau weiß, wann Zinsen steigen. Tat-

sächlich hat kaum ein Berater je einen so 

schnellen und steilen Zinsanstieg erlebt. 

Niemand weiß, wie sich Märkte entwi-

ckeln. Das muss man den Kunden ehrlich 

sagen. Unsere Stärke ist: die Ist-Situation 

analysieren, den Kunden und seine Res-

sourcen mit Krisenmanagement durch die 

jetzige Situation gut durchführen.   

HELMUT SIEGLER: Was Kunden bei  

einer Privatbank suchen, ist Stabilität, Si-

cherheit und Vertrauen. Diese Ruhe und 

Besonnenheit müssen wir auch jetzt ver-

mitteln. Das erfordert viele intensive  

Gespräche. Wir haben als Vermögensver-

walter schon viele Krisen erlebt. Und wir 

wissen, dass man jetzt nicht aussteigen 

soll. Diese Message vermitteln wir, und 

das gelingt uns sehr gut, weil uns die Kun-

den vertrauen. Schwieriger ist zu erklären, 

dass volatile Zeiten auch gute Einstiegs-

punkte bieten. Es ist sehr viel Liquidität 

am Markt – das Kunststück ist, den Kun-

den einerseits Sicherheit und Stabilität zu 

geben, andererseits den Blick auf die 

Chancen der Zukunft zu lenken. Bei lang-

fristiger Vermögensveranlagung geht es 

nicht darum, ob der optimale Zeitpunkt 

für Neuinvestitionen jetzt, in drei oder in 

sechs Monaten ist, sondern darum, inte-

ressante Einstiegspunkte nicht zu verpas-

sen. Und jetzt wäre ein interessanter Ein-

stiegszeitpunkt.  

HERMANN WONNEBAUER: Kunden, 

die unser Haus schon länger betreut, ha-

ben die Korrektur 2020 und die nachfol-

gende Erholung miterlebt. Sie sind etwas 

entspannter als jene, die erst seit Kurzem 

veranlagt sind. Die heutigen Probleme 

unterscheiden sich von der großen Krise 

2008. Damals hatten mehr oder weniger 

nur Anleger Verluste zu verzeichnen. 

Heute stehen mit Corona und der Infla-

tion ganz andere Sorgen von erheblich 

mehr Menschen im Vordergrund.

Ein gelernter Koch entdeckt die Automatenwelt und baut darauf eine diversifizierte  

 Unternehmensgruppe auf: Die Firmengeschichte der erfolgreichen UKO Group  

klingt märchenhaft – und lohnt einen zweiten Blick.  Text: Stefan Schatz

alzburg ist so etwas wie die 
Stadt gewordene Noblesse. 
Nicht nur wegen der weltbe-

rühmten Festspiele, sondern weil dort 
schon über Jahrzehnte bayerische Wirt-
schaftskraft einstrahlte, als Österreich 
noch weit von der EU weg am Eisernen 
Vorhang klebte. Kein Wunder also, dass 
ausgerechnet in Salzburgs gediegenem 
Vorort St. Leonhard Österreichs erster 
Gourmet-Automat aufgestellt wurde. Ge-
gen Zahlung des entsprechenden Betrages 
mit Karte oder bar – wir empfehlen eher 
Scheine statt Münzen – kann im „Foxy-
mat“ rund um die Uhr frischer Räucher-
lachs, Champagner und edler Kaviar be-
zogen werden. Daneben warten in einem 
weiteren Gerät feinste Steaks aus heimi-
schen Tieren, Ragouts von lokal gejagtem 
Wild und sogar Leckereien für den Vier-
beiner in Metzgerqualität perfekt gelagert 
auf Gourmets. 
Die Idee dazu stammt vom findigen Flei-
schermeister Stephan Fuchs, die notwen-
dige Gerätschaft von UKO Microshops. 
Geht es nach Moritz Unterkofler, Ge-
schäftsführer von UKO Microshops, sollte 
es nicht überraschen, dass ein solches 

SS

EINFACH  
MACHEN

10

Moritz Unterkofler ist neuer 

CEO der UKO-Gruppe.  

Nach umfassender 

 Restrukturierung will  

er neue Geschäftsfelder 

erobern.

|  FAMIL IENUNTERNEHMEN
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ZEITEN-WENDE
Die neuen Herausforderungen der Immobranche

Steigende Zinsen, sinkende Kaufk raft  und der Klimawandel stellen die Immobilien-

branche vor viele Herausforderungen. Am Round Table von assets diskutieren 

Immobilienexperten mögliche Lösungsansätze.  Moderation: Stefan Schatz, Fotos: Philipp Tomsich

|  ROUND TABLE
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Gourmetsortiment nicht von behand-

schuhten Fachverkäufern aus glänzend-

gläsernen Vitrinen gereicht wird, sondern 

ganz ohne Personal zum Endkunden ge-

langt. Seiner Meinung nach steht der Ver-

triebskanal per Automat im DACH-Raum 

ohnehin erst am Anfang, in anderen Län-

dern sei man da schon viel weiter. „Der 

Microshop ist die perfekte Ergänzung 

zum Verkauf aus dem Laden. Optimal ge-

kühlt, robust und sicher und rund um die 

Uhr im Einsatz“, ist er von der Zukunfts-

fähigkeit seiner Geräte überzeugt. Zumal 

sie, so Unterkofler weiter, auch für „quali-

tative Produkte im Premiumsegment“ im-

mer begehrter werden. 

Automatisch genießen

Tatsächlich hat sich unter anderem auch 

der Vier-Hauben-Koch Andreas Döllerer 

schon für eine Automatenlösung von 

UKO entschieden, seine Spezialitäten 

samt Weinbegleitung gibt es jetzt auch 

rund um die Uhr in seinen Microshops in 

der Stadt Salzburg. Mittlerweile verlassen 

sich auch immer mehr Gastronomen, Ho-

teliers und Lebensmittelerzeuger auf die 

Unterstützung des automatischen Ver-

triebskanals. Wie der früher oft zweifel-

haftem Kaffeegenuss, Schokoriegeln und 

gekühlten Getränken vorbehaltene Auto-

mat den Imagewandel schaffte? „Wir 

 haben die Covid-Krise als Chance ge-

sehen, die Welt der Warenautomaten 

komplett neu zu definieren. Aus Automa-

ten wurden Microshops, technisch gereift 

und optisch attraktiv. Während der Pan-

demie sind unsere Microshops als Pro-

blemlöser in viele qualitative Branchen 

vorgedrungen, die zuvor nie an einen  

Microshop gedacht hätten“, so UKO- 

Marketingchef und Prokurist Christian 

Renner. Längst macht der Erfolg nicht 

mehr nur bei Restaurants und Nahversor-

gern halt. Auch Hotels kommen auf den 

Geschmack. „Mit den Microshops statt 

der Minibars entlasten wir unsere Mitar-

beiter, reduzieren die Stromkosten und 

bieten unseren Gästen 24/7-Produkt -

verfügbarkeit“, zeigt sich etwa Camilla 

Schwabl, Gastgeberin vom Hotel die Sonne 

in Saalbach, begeistert. 

Natürlich haben die heutigen UKO-Geräte 

nichts mehr mit den blechernen Ungetü-

men aus der Vergangenheit zu tun: Sie 

sind mittlerweile ein hoch technologi-

sierter, optisch attraktiver und sicherer 

24/7-Premium-Vertriebskanal. Qualita tive 

Waren können darin optimal präsentiert 

und problemlos gekühlt werden. Sensible 

Produkte plumpsen nicht einfach in Ent-

nahmeschächte, sondern werden mit För-

derbändern und Warenlift behutsam zur 

Ausgabe geliefert. 

Das war vor 48 Jahren noch ganz anders. 

Damals hatte der gelernte Koch Hermann 

Unterkofler, Vater von Moritz, gerade sein 

eigenes Lokal im heimatlichen Golling er-

öffnet. Dort kam er dann auch schnell mit 

der Automatenwelt in Kontakt. Und be-

Gemeinsam mit William Ooi von Tokyo 

Bay nahm Unterkofler die ersten Sushi-

Microshops in Betrieb.
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Abzüge. Sendet der Auftraggeber den ihm rechtzeitig 
übermittelten Probeabzug bis zum Anzeigenschluss 
oder bis zu einem anderen, seitens des Verlages ge-
nannten Termin nicht zurück, so gilt die Genehmigung 
zum Druck erteilt. Kosten für erhebliche Änderungen 
ursprünglich vereinbarter Ausführungen und für die 
Lieferung vom Verlag anzufertigender Copies, Filme 
oder grafischer Arbeiten hat der Auftraggeber  
zu tragen.

18.  Die Pflicht zur Aufbewahrung von Druckunterlagen 
endet 3 Monate nach Erscheinen der letzten Anzeige.

19.  Beanstandungen aller Art sind bei sonstigem Aus-
schluss der Gewährleistung innerhalb von 8 Tagen 
nach Erscheinen der Anzeige schriftlich zu melden.

20.  Der Auftraggeber garantiert, dass das Inserat gegen 
keinerlei gesetzliche Bestimmungen verstößt und 
Rechte Dritter nicht verletzt. Der Auftraggeber ver-
pflichtet sich, den Verlag sowie dessen Mitarbeiter 
hinsichtlich aller Ansprüche, die auf das erschei-
nende Inserat gegründet werden (so zum Beispiel 
auch, wenn sie von Mitbewerbern des Verlages 
geltend gemacht werden, sowie Einschaltkosten 
von gerichtlich angeordneten Gegendarstellungen), 
schad- und klaglos zu halten sowie für die ihnen 
selbst entstandenen Nachteile volle Genugtuung 
zu leisten. Der Verlag und seine Mitarbeiter sind zu 
einer entsprechenden Prüfung des Inserates oder 
eines dagegen vorgebrachten Veröffentlichungs-
begehrens nicht verpflichtet, jedoch berechtigt, 
rechtlich notwendige Adaptionen einer Einschaltung 
auch ohne vorherige Rücksprache mit dem Auftrag-
geber vorzunehmen.

21.  Der Verlag haftet nur für Schäden, die von ihm  
oder einem seiner Erfüllungs gehilfen grob fahrlässig 
oder vorsätzlich verursacht werden. Für Folge-
schäden und entgangenen Gewinn, insbesondere 
aufgrund einer positiven Vertrags verletzung, besteht 
keine Haftung. Der Verlag haftet nicht für beschä-
digte oder verloren gegangene Daten oder Dateien. 

22.  Fälle höherer Gewalt (Verkehrs- und Betriebsstö-
rungen u. a.) sind vom Verlag nicht zu vertreten. 
Der Verlag behält den Anspruch auf das volle 
Entgelt, wenn die zu veröffentlichende Werbung in 
angemessener Zeit nach Beseitigung der Störung 
veröffentlicht wird.

BERECHNUNG & BEZAHLUNG
23.  Die Rechnung ist 30 Tage netto fällig. 
24.  Rechnungsreklamationen sind binnen 2 Wochen 

ab Ausstellung schriftlich geltend zu machen. 

25.  Der Verlag ist unter wichtigen Umständen berech-
tigt, auch während der Laufzeit eines Anzeigenab-
schlusses das Erscheinen weiterer Anzeigen ohne 
Rücksicht auf ein ursprünglich vereinbartes Zah-
lungsziel von der Vorauszahlung des Betrages und 
von dem Ausgleich offenstehender Rechnungsbe-
träge abhängig zu machen, ohne dass hieraus dem 
Auftraggeber irgendwelche Ansprüche gegen den 
Verlag erwachsen. 

26.  Bei Zahlungsverzug oder Stundung werden ge-
setzliche Verzugszinsen laut § 1333 Abs. 2 ABGB 
verrechnet. Der Verlag behält sich vor, nicht einge-
hobene Werbeabgaben nachzuverrechnen, wenn 
die Steuerbehörde eine derartige Abgabe einfordert. 
Kosten, die durch außergerichtliche oder gerichtliche 
Betreibung entstehen, gehen zu Lasten des Schuld-
ners. Der Verlag hat das Recht, die Ausführung des 
Auftrages bis zur Bezahlung zurückzustellen.

27.  Bei Änderung der Anzeigenpreise treten die neuen 
Bedingungen auch bei laufenden Aufträgen sofort in 
Kraft, sofern nicht ausdrücklich eine andere Verein-
barung getroffen wurde.

28.  Kosten für Lithographien bzw. für die Übertragung 
digitaler Daten per ISDN hat der Auftrag geber zu 
zahlen.

29.  Der eventuelle Verzicht auf die Grundfarbe Schwarz 
bei der Anlage von Anzeigen ist ohne Einfluss auf 
die Berechnung. Bestehen Vorlagen von Mehrfarb-
anzeigen aus mehr als drei Farbteilen, werden die 
zusätzlichen Herstellungskosten für jedes weitere 
Farbbild gesondert berechnet.

30.  Kosten für die Herstellung von Reinzeichnungen 
oder anderen Druckvorlagen hat der Auftraggeber 
zu zahlen.

31.  Bei verspäteter Anlieferung der Druckunterlagen  
(3 Wochen vor dem Erscheinungstermin) werden 
die dadurch entstehenden Mehrkosten dem Auf-
traggeber in Rechnung gestellt.

32.  Angefallene Produktionskosten (Lithos, Fotos, Satz 
etc.) werden zu Selbst-kosten in Rechnung gestellt. 

STORNOS
33.  Stornos müssen grundsätzlich mit eingeschriebe-

nem Brief erfolgen, der den Verlag 4 Wochen vor 
dem jeweiligen Anzeigenschluss erreichen muss, in 
welchem Fall eine Zahlungsverpflichtung des Auf-
traggebers (Stornogebühr) nicht besteht. Bei nach 
dem genannten Zeitpunkt einlangenden Stornierun-
gen besteht die volle Zahlungsverpflichtung im Aus-
maß des erteilten Auftrages, und auch dann, wenn 
die ursprüngliche Buchung selbst erst innerhalb der 
letzten  30 Tage vor Anzeigenschluss erfolgt.

ALLGEMEINES 
34.  Erfüllungsort und Gerichtsstand ist Wien.
35.  Bei Betriebsstörungen oder Eingriffen durch  

höhere Gewalt hat der Verlag Anspruch auf  
volle Bezahlung der veröffentlichten Anzeigen, wenn 
die Aufträge mit 75 % der Druckauflage erfüllt sind. 
Geringere Leistungen sind nach dem Tausender-
preis gemäß der Kalkulation zu bezahlen.

36.  Zustimmungserklärung zu Werbeinformationen: Der 
Auftraggeber stimmt ausdrücklich der Speicherung 
und Verarbeitung der von ihm bekannt gegebenen 
Daten sowie der Übermittlung von Werbematerial 
auch in Form von Massensendungen (via E-Mail, 
Telefon, Fax, SMS/MMS) durch die PG – The Cor-
porate Publishing Group GmbH über ihre Produkte 
und Aktionen sowie  geplante Magazine, Newsletter 
oder andere Medienprodukte zu. Diese Zustim-
mung kann jederzeit widerrufen werden.

37.  Auf das Auftragsverhältnis und allfällige Rechtsstrei-
tigkeiten daraus ist ausschließlich österreichisches 
Recht unter Ausschluss der Verweisnormen des 
IPR und des UN-Kaufrechtsübereinkommens 
 anzuwenden.

Geschäftsbedingungen


