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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 stilsicher 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 Familienunternehmen, Stiftungen, Privatärzte, 
Steuerberater, Anwälte, Architekten und Topmanager 
und ist nicht käuflich erwerbbar!
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 KATTUS:KATTUS:  DIE PRICKELNDE FAMILIE. ROUND TABLE:ROUND TABLE:  PRIVATE BANKING ALS DIGITALISIERUNGSGRENZE.  

HANS SAILER:HANS SAILER:  DAS INNOVATOREN-NETZWERK. SCHÖNER ERFOLG:SCHÖNER ERFOLG:  MILLIONEN MIT NATURKOSMETIK. 

ETHIK-FONDS:ETHIK-FONDS:  GEWISSENHAFT VERANLAGT. ETHIK:ETHIK:  UNTERNEHMEN UND MORAL. AUTO:AUTO:  60 JAHRE MINI. 
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 STROH:STROH:  UNTERSCHÄTZTE LEGENDE. XETRA-GOLD:XETRA-GOLD:  EDELMETALL MIT MEHRWERT. S&T:S&T: SPEKTAKULÄRER  

TURNAROUND. IMMOBILIEN:IMMOBILIEN:  DER ROUND TABLE ZU CORONA-FOLGEN. GEFRAGTE BERATER:GEFRAGTE BERATER:  DER PRIVATE-

BANKING-GIPFEL. FONDS:FONDS:  STRATEGIEN GEGEN DIE KRISE.  JUAN AMADOR:JUAN AMADOR:  DIE ZUKUNFT DER STERNEN-KÜCHE.  
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 HARMONISCHES DOPPEL:HARMONISCHES DOPPEL:  WIE SPAK DEN GENERATIONSWECHSEL MEISTERT.  IMMOBILIEN:IMMOBILIEN: WARUM 

UNTERNEHMER HOTELS KAUFEN.  MEDTECHS:MEDTECHS:  DER HYPE UM GESUNDHEITS-START-UPS.  FONDS:FONDS:  STRATEGIEN 

GEGEN POLITRISIKEN.  ROUND TABLE:ROUND TABLE:  DIE ZUKUNFT DER IMMOBRANCHE.  BENTLEY:BENTLEY:  100 JAHRE LUXUS. 
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 NÄGELE & STRUBELL: NÄGELE & STRUBELL: DAS NETZWERK DES BEAUTYTEMPELS. GOLD: GOLD: CHANCEN FÜR NEUEINSTEIGER. 

FONDS:FONDS: DIE MARKTPROGNOSEN. IMMOBILIEN: IMMOBILIEN: WO GIBT ES NOCH RENDITEN? AUMAERK: AUMAERK: DAS BESTE FLEISCH 

DER WELT. PRIVATFLIEGER:PRIVATFLIEGER:  UNTERNEHMER ALS PILOTEN. AUTOMOBIL : AUTOMOBIL : DIE ELEKTRISCHE LUXUSKLASSE. 
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 JUBILÄUM:JUBILÄUM:  DAS ERSTE ASSETS-JAHRZEHNT.  WILLKOMMENSGELD:WILLKOMMENSGELD:  WAS PÄSSE KOSTEN.  KRISEN- KRISEN- 

FEST:FEST:  WIE SAMMELN REICH MACHT.  ROUND TABLES:ROUND TABLES:  PRIVATBANKIERS UND IMMOEXPERTEN ÜBER KRISEN- 

FOLGEN.  RESTOMOD:RESTOMOD:  OLDTIMER MIT INNEREN WERTEN.  KREUZFAHRTEN: KREUZFAHRTEN: ULTRA-LUXUS AUF HOHER SEE. 

2 ◆ 2022
Wir leben Immobilien.

Immobilienvermittlung | Verwaltung
Bewertung | Baumanagement
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 FRUCHTGENUSS:FRUCHTGENUSS:  OBST-VEREDELER ALOIS GÖLLES VOR DEM RÜCKZUG.  NACHFOLGE:NACHFOLGE:  UNTERNEHMEN ZU 

VERKAUFEN. VENIONAIRE:VENIONAIRE:  HIDDEN CHAMPION DER START-UP-SZENE. IMPACT INVESTING:IMPACT INVESTING:  DER ETHISCHE 

MILLIONÄR. TOURISMUS:TOURISMUS:  DAS HOTEL DER ZUKUNFT. GOURMET:GOURMET:  MÜHLVIERTLER WEG ZUM EDELWHISKY. 
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 PHARMA:PHARMA:  MIT SCHLANKHEITSSPRITZE ZUM BÖRSENSTAR.  NACHFOLGE:NACHFOLGE:  WAS TUN, WENN DER ERBE 

KEIN UNTERNEHMER SEIN WILL?  IMMOBILIEN:IMMOBILIEN:  TEILVERKAUF IM BOOM.  COMGEST:COMGEST:  DIE ZEIT ALS GEWINNER.  

STAHL:STAHL:  DAS EHEPAAR KEUSCH DENKT DEN AUTOHANDEL NEU.  KUNST:KUNST:  SCHÜTZEN BILDER VOR INFLATION?
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 SCHÖPFUNG 2.0: SCHÖPFUNG 2.0: SYNTHETISCHE BIOLOGIE ALS MILLIARDENMARKT. ROUND TABLE:  ROUND TABLE: WARUM PRIVATE 

BANKER AUFWIND SPÜREN. FONDS:  FONDS: WIE MAN VOM PREISAUFTRIEB VON SELTENEN EDELSTEINEN PROFITIERT. 

IMMOBILIEN: IMMOBILIEN: EXPERTEN SUCHEN AUSWEGE AUS DER KRISE. TRÜFFEL:  TRÜFFEL: WIE DER EDELPILZ IM GARTEN WÄCHST. 
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 ÜBERFLIEGER: DAS COMEBACK DER PRIVATAIRLINES. UNITED SMART CITIES: WIEN ALS WELT-

ZENTRALE FÜR STADTENTWICKLUNG. MATCHMAKING: START-UPS GESUCHT. FONDS: DIE STRATEGIE DER 

SUPERREICHEN. ROUND TABLE: DIE ZUKUNFT DER PRIVATBANKEN. JAGUAR: DER E-TYPE WIRD ELEKTRISCH.

2 ◆ 2018

www.ehl.at

Auszeichnung zur wertvollsten 
Immobilienmarke Österreichs  
Immobilienmakler | Asset Managerwww.ehl.at
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 Immobilien.
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 NEUBURGER:NEUBURGER:  HERMANNS SCHLACHT.  NATURAL GEM:NATURAL GEM:  EDELSTEINE MIT HOHER RENDITE.  IMMO: IMMO: ROUND 

TABLE ZUR ZUKUNFT DES WOHNENS.  WERTE ERHALTEN:WERTE ERHALTEN:  ROUND TABLE DER PRIVATE BANKER.  WOOM-BOOM: WOOM-BOOM: 

KINDERRAD 2.0.  KOBE BEEF AUSTRIA:KOBE BEEF AUSTRIA:  DIE TEUERSTEN KÜHE DER WELT.  REISE:REISE:  WINTERWUNDER ST. MORITZ. 
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 KRISENFEST: KRISENFEST: DIE STRATEGIE DER FONDSMANAGER. LUXUS-PREPPER:  LUXUS-PREPPER: GLAMOUR BIS ZUM UNTERGANG. 

BOARD SEARCH:BOARD SEARCH: WIE MAN AUFSICHTSRÄTE FINDET. PIATNIK:  PIATNIK: FAMILIE IST TRUMPF. IMMOBILIEN:  IMMOBILIEN: WIE 

ENTWICKLER GEGEN KOSTEN KÄMPFEN. PRIVATE BUTLER:  PRIVATE BUTLER: WER PERSONAL FÜR ANSPRUCHSVOLLE SUCHT.  

1 ◆ 2022

DAS WIRTSCHAFTSMAGAZIN FÜR VERMÖGEN UND WERTE

 HEINDL:HEINDL:  DIE ZUKUNFT DES PRALINEN-PARADIESES.  BUSINESS COACHES:BUSINESS COACHES:  DIE STARS IM MILLIONEN-

BUSINESS.  ROUND TABLE I:ROUND TABLE I:  WARUM WOHNUNGEN KNAPP WERDEN.  ROUND TABLE II:ROUND TABLE II:  PRIVATE BANKING 

FÜR MILLENNIALS.  LANCIA:LANCIA:  RÜCKKEHR DER KULTMARKE.  REISE:REISE:  GÜNSTIGER LUXUS FÜR ANTIZYKLIKER. 
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 ROUND TABLE: PRIVATE BANKING 4.0.  IMMOBILIEN-SPEZIAL: DER SONDERTEIL FÜR INVESTOREN.  

KNIZE: KÖNIG DER SCHNEIDER.  WILDMOSER: MISTER NETWORK.  START-UPS: DISRUPTIONSVERANLAGUNG. 

ORANGE WEINE: ZURÜCK ZUM URSPRUNG.  URLAUB: LUXUS AUF SEE.  ESSAY: INDUSTRIE VON ÜBERMORGEN. 

2 ◆ 2016

www.ehl.atwww.ehl.at

VERMITTLUNG | VERWALTUNG
BEWERTUNG | BAUMANAGEMENT

assets_022016_001_000_Cover_gfLL.indd   1 20.10.2016   15:14:01

DAS WIRTSCHAFTSMAGAZIN FÜR VERMÖGEN UND WERTE02/2014

 DYNASTIEN: WIE FAMILIENUNTERNEHMEN PROBLEME LÖSEN.  IMMOBILIEN: LEBEN IM SCHLOSS. 

B ÖR SE: AKTIEN FÜR ÜBERMORGEN.  TECHNO -AKTIEN: HYPE ODER PLEITE.  ESSAY:  DIGITALISIERUNG 

ODER UNTERGANG.  AUTO: DIE LIEBE ZUR KLEINSTSERIE.  WEIN: BIO MACHT HEINRICH DYNAMISCH. 

Vorsorgewohnungen, Eigentumswohnungen  
und Zinshäuser in ganz Wien.
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      IMMOBILIEN:IMMOBILIEN:  WAS IN KITZBÜHEL NOCH ZU HABEN IST.    AKTIEN:  AKTIEN:  HEIMLICHES COMEBACK.    FAMILY FAMILY 

OFFICE:  OFFICE:  KÖNIGSKLASSE DER VERMÖGENSVERWALTUNG.    JUWELEN:JUWELEN:  SCHÖNER SCHEIN.    STEUERN:STEUERN:  LOHNT 

DIE STIFTUNG NOCH?    NETZWERKE:NETZWERKE:  DIE CLUBS DER ERFOLGREICHEN.    AUTO:AUTO:  DIE KLASSIKER VON MORGEN.

DAS WIRTSCHAFTSMAGAZIN FÜR VERMÖGEN UND WERTE2012/13

Attraktive Anlageobjekte.
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 ROUND TABLE: WIE FAMILIENUNTERNEHMER IHR LEBENSWERK SICHERN. FRAUSCHER: DESIGN MIT 

MEER-WERT.  START-UP: DIE INSURTECHS KOMMEN! SPEZIAL: WAS FONDS-ANLEGER JETZT BEACHTEN MÜSSEN.  

REISE: HOTELS MIT LEGENDE. FAHRRAD: HIGH-END MIT SPEICHEN. MODE: FAIRER LUXUS FÜR KINDER. 

1 ◆ 2017
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 ZWEITE KARRIERE: DOPPELT ERFOLGREICH.  IMMOBILIEN: JETZT FERIENIMMOBILIEN KAUFEN? 

STIFTUNGEN: DIE ÜBERLEBENSSTRATEGIEN.  INVESTMENTS:  START-UPS MIT POTENZIAL.  ESSAY:  DER 

DISRUPTIONSMYTHOS.  GOURMET: DIE IMPERIEN DER KÖCHE.  LOHNER : ELEKTRISCHES COMEBACK. 
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      KOTÁNYI:KOTÁNYI:   WAS FAMILIENUNTERNEHMEN AUSZEICHNET.    INVESTMENT:INVESTMENT:  EIN VERMÖGEN MIT PFEFFER 

UND GEWÜRZEN.    IMMOBILIEN:IMMOBILIEN:  WOHNUNG, FONDS ODER ANLEIHE?    INTERNATE:INTERNATE:  WO DIE ELITE FÜR DIE 

MATURA LERNT.    UHREN:UHREN:  NEUE KOMPLIKATIONEN.    KUNST:KUNST:   DIE PRIVATMUSEEN.    B O OTE:B O OTE:  YACHT-TRENDS. 
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 ROUND TABLE: PRIVATE BANKER ÜBER BITCOINS, NISCHEN UND DIE ZINSWENDE. HANS ROTH:  

DER ERFOLG DER NEUGIER. CHARLY KLEISSNER: DER IMPACT-INVESTOR. GOING PUBLIC: ÖSTERREICHS 

BÖRSE-KANDIDATEN. REISE: WINTERTRÄUME FÜR ANSPRUCHSVOLLE. LOTUS: RASANTE BLUMEN AM ASPHALT.  
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 ROUND TABLE: DIE ZUKUNFT DES PRIVATE BANKING.  IMMOBILIEN: DIE MILLIONÄRE AUF DER ALM.  

 CHARITY: WER GUTES TUT UND TROTZDEM SCHWEIGT.  CROWDFUNDING: START-UPS FÜR DIE MASSE.  ESSAY: 

DAS ENDE DER ARBEIT?  ANLAGE: DIE TEUERSTEN MATERIALIEN DER WELT.  CUTURI:  ABGANG EINES TYCOONS. 
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       COMEBACK :COMEBACK :  MAUTNER MARKHOF BRAUT WIEDER.    VISION:VISION:  WOVON MILLIONÄRE TRÄUMEN.    FONDS:FONDS:  

DIE NORWEGER KOMMEN.    WÄHRUNG :WÄHRUNG :  GELDSCHÖPFUNG PER INTERNET .    ESSAY:ESSAY:   HANS HAUMER ÜBER DEN 

WETTBEWERB UM DIE ZUKUNFT.    KUNST:KUNST:   DIE TRENDS DES JAHRES.    WEIN:WEIN:   GENUSS ODER SPEKULATION. 

Attraktive Anlageobjekte.
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 ERBER AG: DEM MUTIGEN GEHÖRT DIE WELT. STADLBAUER: DIE TRAUMFABRIK IN SALZBURG.

ETF: CHANCEN UND RISIKEN DER BÖRSENGEHANDELTEN FONDS. LOFTS: WOHNEN FÜR FORTGESCHRITTENE.

CHALLENGE: OLDTIMER-FERNREISEN UND SCHROTT-RALLYES. GOURMET: DIE IMPERIEN DER SUPERKÖCHE. 

1 ◆ 2018

 Wir leben 
Immobilien.

Auszeichnung zur wertvollsten 
Immobilienmarke Österreichs  
Immobilienmakler | Asset Manager
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 FONDS SPEZIAL: STRATEGIEN, MACHER UND MÄRKTE.  IMMOBILIEN: DIE INNOVATIONSENTWICKLER.  

 ARCHITEKTUR: PRIVATHÄUSER MIT ANSPRUCH.  CASH ICONS: INVESTOR-LEGENDEN.  THINKTANKS: PRIVAT-

UNIS IN ÖSTERREICH.  ANLAGE: INVESTIEREN IN SPORTPFERDE.  ERFOLG: QUERFELDS KAFFEEHAUS-IMPERIUM. 

1 ◆ 2016
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 ERFOLG : ERFOLG :  HANS SCHMID SCHLITTERT IN EIN IMPERIUM.    IMMOBILIEN:IMMOBILIEN:  SEE-GRUNDSTÜCKE UND  

WIENER CHANCEN.    B ÖR SE:B ÖR SE:  DIE STILLEN STARS IM ATX.    ANLAGE:ANLAGE:  REICH WERDEN MIT SCHWARM-INTELLIGENZ.    

ESSAY:ESSAY:   DIE KUNST DES SCHEITERNS.    OLDTIMER :OLDTIMER :  FAHRSPASS MIT ZINSEN.    WEIN:WEIN:   FRANZÖSISCHE WERTE. 
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Vermögensverwaltung: 
Wie Experten jetzt Vermögen sichern
Die Zeit des billigen Geldes endete plötzlich: Die Zinskurve  
wurde zur Hochaschaubahn, die Weltkonjunktur schwächelt. 
Ein toxischer Mix, der selbst Wohlhabende hart trifft. Wie 
gehen Österreichs Private Banker mit dieser Entwicklung 
um? Welche Strategien zum Vermögenserhalt empfehlen 
sie? Warum spricht man wieder über Anleihen? Und womit 
überzeugt man Vermögende von Morgen? assets klärt diese 
und andere Fragen zur Zukunft der Vermögensverwaltung 
am traditionellen Privatbank-Round-Table.

Der traditionelle Treffpunkt für  
Private Banker
Die edelsten Treffpunkte in der Wiener Innenstadt 
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 Vermögens-
verwaltern. Und eine unverzichtbare Übersicht über 
Möglichkeiten, Entwicklungen und Trends für alle,  
die ihr Vermögen sichern, mehren und in der Familie 
halten wollen.

PRIVATE BANKING ROUND TABLE



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? 
• Kommt jetzt die große Marktbereinigung? 
• �Welche Lagen sind für neue Projekte interessant,  

wo drohen Leerstände und Verödung?
• Braucht es mehr sozialen Wohnbau? 
• Wer deckt den riesigen Bedarf an Mietwohnungen?
• Welche Finanzierungs-Modelle lohnen sich? 
• Bleibt das Preisniveau stabil?  
• Haben Büroimmobilien noch Zukunft?  
• ��Wie riskant sind Investments in Handels-  

und Gewerbeimmobilien?
• �Was ist dran am Run auf Nischen wie Hotel-  

und Leisure-Immobilien sowie Gesundheits-  
und Seniorenresidenzen?
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Immobilien: Betongold mit Zukunft?
Die Zinswende hat dem Immobilien-Boom hart zugesetzt, 
die KIM-Verordnung der FMA hat ihn abrupt beendet. Die 
Preise für Eigentum stagnieren oder rutschen ab, Errich-
tungskosten steigen, der Neubau kommt zum Stillstand. 
Selbst Marktriesen geraten ins Wanken.

Gleichzeitig wächst die österreichische Bevölkerung  
unvermindert weiter, – der Bedarf an Wohnungen ist so  
groß wie nie. Vor allem die Nachfrage nach Mietwohnungen 
boomt. Aber welche Möglichkeiten gibt es, Wohnen wieder 
leistbar zu machen? Welche Wohnungen braucht der Markt 
wirklich? Wie finanziert man Neubau-Projekte? Bleibt die 
KIM-Verordnung? 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. 

IMMOBILIEN ROUND TABLE
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|  INHALT

 04 Editorial
Die Kraft der Kommunikation.

 10 Süßer Erfolg
Seit mehr als 70 Jahren erzeugt die Wiener 
Confiserie Heindl feinstes Konfekt und edle 
Schokoladepralinen.

 16 Lebenskeime
Das Grazer Start-up The Longevity Labs 
gewinnt Spermidin aus Weizenkeimen – und 
will damit das Leben verlängern.

 20 Unternehmer gesucht
Raiffeisen Continuum will mit Netzwerken, 
Beratung und Finanzierungslösungen helfen, 
Unternehmensnachfolger zu finden.

 24 Wissen ist Macht
Karin Schaupp machte eine ebenso lange 
wie glänzende Karriere an der Schnittstelle 
von Wissenschaft und Wirtschaft.

 26 Guter Rat ist teuer
In den USA sind Business Coaches gefeierte 
Stars – und verdienen oft mehr als viele ihrer 
Klienten.

 32 Wohnen mit Esprit
Roche-Bobois-CEO Guillaume Demulier über 
die Kunst, zur Weltmarke zu werden.

 34 Die Reichen von übermorgen 
Warum Millennials die reichste Generation 
aller Zeiten werden und was sie von 
Vermögensverwaltern erwarten.

 36 KI im Private Banking
Spitzenvertreter von heimischen 
Privatbanken diskutieren über Digitalisierung, 
Nachhaltigkeit und die Kunden von morgen.

 50 Goldenes Potenzial
Der Goldpreis brach heuer Rekorde. Die 
jetzige Delle könnte von kurzer Dauer sein.
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 52 Erfolgsfaktor
Smart-Beta-Strategien sind zum angesagten 
Anlagetrend geworden. Aber bringen sie 
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Nach dem Wahlsieg von Donald Trump 
stehen vielen Börsen turbulente Zeiten ins 
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Vermögensstabilisierung?

 62 Wege aus der Immokrise
Führende Experten aus der Immo-
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Auswirkungen von Zinssenkungen, die 
Entwicklung der Märkte und Ideen, die 
neuen Wohnraum schaffen.
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Wer sich hierzulande der aufwendigen 
Störzucht verschrieben hat und Kaviar in 
bester Qualität liefert.  
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Lancia starb schon mehrere Tode. Trotzdem 
gibt es die Marke noch immer und sie soll 
bald wieder ziemlich bunt erblühen.
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Warum es sich für Luxusreisende lohnt,  
die Hauptsaison zu meiden.

 88 Qualität statt Spekulation
Die Party am Kunstmarkt ist vorbei. Deshalb 
schlägt jetzt die Stunde der Sammler.
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Golduhren feiern ein zartes Comeback. 
Große Manufakturen setzen auf hauseigene 
Lösungen statt Zeitgeist.
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Nils Langhans über eine mögliche Agenda 
2040, die Europa an die Weltspitze 
zurückführen könnte.
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Am Round Table von assets diskutieren Spitzenvertreter der heimischen Privatbanken die Zukunft der 
Branche: Wie gewinnt man die nächste Generation? Schaffen Digitalisierung und KI auch Beratung? 

Und: Lohnt sich nachhaltiges Investment noch?  Moderation: Stefan Schatz

 m schicken Ambiente der  
Sky Bar im Wiener Kaufhaus 

STEFFL diskutierten Werner Karl Steiber 
(Erste Bank), Markus Plank (Raiffeisen NÖ-
Wien), Waltraud Perndorfer (Privat Bank 
der RLB OÖ), Marion Morales Albiñana-
Rosner (UniCredit Bank Austria) und 
 Constantin Veyder-Malberg (Schel ham-
mer Capital) aktuelle Fragen im Private 
Banking. Silvia Richter (Zürcher Kanto-
nalbank Österreich) reichte ihre State-
ments zu den Fragen wegen kurzfristiger 
Verhinderung schriftlich nach.

assets: Laut einer Studie von PwC ist bis 
2027 jeder sechste Vermögensberater vom 
Markt verschwunden. Wie verhindert man, 
selbst übernommen zu werden? 
WALTRAUD PERNDORFER: Wir sind 
als Privatbank Teil der Raiffeisenlandes-
bank OÖ, der fünftgrößten Bank Öster-

reichs. Es ist de facto unmöglich, von je-
mand anderem übernommen zu werden. 

Ist es undenkbar, dass sich Raiffeisen aus 
dem Private Banking zurückzieht? 
PERNDORFER: Das ist undenkbar. 
MARKUS PLANK: Die Frage ist eher: 
Braucht es den hausinternen Asset-Mana-
ger, der mit seinen Produktbausteinen 
hinter der Kundenberatung und dem 
Portfolio steht? Wahrscheinlich nicht. 
Aber bei Raiffeisen ist das natürlich eine 
gut gelebte Tradition. 

Warum geht die Tendenz zu immer grö-
ßeren Einheiten am Markt? 
MARION MORALES ALBIÑANA-
ROSNER: Die regulatorischen Kosten 
sind enorm gestiegen. Damit tun sich klei-
nere Häuser schwer – das hat man auch am 
österreichischen Markt gesehen. Aber es 

II

MENSCH ODER 
MASCHINE?

Verändert künstliche Intelligenz das Private Banking? 

gibt nicht mehr viel zu konsolidieren. Es 
gibt noch zwei unabhängige Häuser, die in 
keine größere Struktur eingebettet sind.  
CONSTANTIN VEYDER-MALBERG: 
Wir haben keinen Anbieter mehr aus der 
Schweiz, keinen aus Deutschland oder 
 anderen Ländern – bis auf das kleine 
Liechtenstein. Der Markt teilt sich in 
Großbanken auf, die ihre Private-Ban-
king-Einheiten entweder als eigene Insti-
tute führen oder integriert haben, und in 
einige wenige Privatbanken. Das war aus 
regulatorischen Gründen notwendig. Wir 
müssen aber unterscheiden zwischen dem 
skalierbaren Asset-Management – hier 
kann niemand aus Österreich mit Black-
Rock mithalten – und dem Relationship-
Banking. Bei Letzterem kann es nicht um 
Skalierung gehen, weil wir nicht mehr als 
vielleicht 80 Kunden pro Berater haben 
können. Deshalb kann es im Private Ban-
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king keinen Global Player in der Dimen-
sion von BlackRock geben. Es ist ein di-
versifiziertes Geschäft, das eine gewisse 
Größe braucht, damit man Compliance, 
Regulatorik und all diese Dinge bewältigt. 
Beim Transaction Banking muss man di-
gitalisieren, automatisieren und skalieren, 
um die Kosten zu senken. Im Beziehungs-
geschäft geht das nicht.  
WERNER KARL STEIBER: Unsere Ein-
bettung in eine Universalbank hat Riesen-
vorteile, weil wir die Digitalisierung aus 
dem Retailgeschäft für den Private-Ban-
king-Kunden nutzen können. Um das Pri-
vate Banking braucht man sich keine Sor-
gen zu machen. Wir liefern einen sehr 
maßgeblichen Anteil des Ertrags im Wert-
papiergeschäft der Erste Bank. Wenn man 
die Anzahl der Mitarbeiter im Private 
Banking und den im Vergleich zum klas-
sischen Retailgeschäft überschaubaren 

Kundenstock betrachtet, ein profitables 
Geschäft. Auch durch Skalierung: Wir 
 befreien unsere Berater – wo es geht – von 
administrativen Tätigkeiten, damit schaf-
fen sie bei höchster Beratungsqualität 
mehr als 80 Kunden. Wir bieten viele di-
gitale Services, die für den Kunden ange-
nehm sind. Das Asset-Management im 
Haus ist wichtig. Es begleitet uns manch-
mal zu Kundenterminen und erlebt die 
wirklichen Bedürfnisse. Natürlich bieten 
wir auch BlackRock-Produkte und ETFs. 
VEYDER-MALBERG: Private Banking 
ohne Vermögensverwaltungskompetenz 
im Hintergrund verliert an Glaubwür-
digkeit. Aber man braucht keine eigenen 
Produkte. Private Banking ist nicht Pro-
duktverkauf, sondern die Analyse der 
privaten Kundensituation, um ein Port-
folio zusammenzustellen. Dafür braucht 
es die Kompetenz der Kapitalmärkte. 

Also braucht man den Asset-Manager im 
Private Banking. Aber bei den österrei-
chischen Kapitalanlagegesellschaften ist 
die Konsolidierung noch nicht passiert. 
Dort geht es wirklich um Skalen. Ob ein 
Fonds 100 Millionen oder eine Milliarde 
verwaltet, ist egal – der Aufwand bleibt 
gleich.  

Inwieweit können Privatbanken die Vor-
teile von KI nutzen? 
SILVIA RICHTER: In Geschäftsbanken 
kann generative KI zur Effizienzsteige-
rung beitragen. Wir als auf Vermögens-
verwaltung spezialisierte Privatbank se-
hen unsere Verantwortung darin, die 
Kunden umfassend zu betreuen. Rund 
70 Prozent unserer Kunden geben einen 
 bestimmten Rahmen vor, unser lokales 
 Asset-Management trifft selbstständig die 
Entschei dungen zum Wohle des Kunden. 
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Beim traditionellen Immobilien-Round-Table von assets diskutierten renommierte Profis  
aus der Immobilienwirtschaft über die Auswirkungen von Zinssenkungen, die Entwicklung  

der Märkte und wie man mehr Wohnraum schaffen kann.  Moderation: Stefan Schatz

lle sprechen von einer Krise – 
aber wie schwierig ist die Lage 

in der Immobilienbranche wirklich? Diese 
und andere Themen rund ums Bauen und 
Wohnen diskutierten Michael Schmidt,  
3SI Immogroup, Mario Bruckner-Simon, 
BSP Immobilien AG, Hannes Speiser, 
WINEGG Realitäten GmbH, und Walter 
Neumann, Valuita GmbH.

assets: Zeichnet sich am Immobilienmarkt 
langsam eine Erholung ab? 
HANNES SPEISER: Die Nachfrage steigt, 
Interessenten investieren wieder in neuen 
Wohnraum.
MARIO BRUCKNER: Wenn ich über 
Graz blicke und mir vergegenwärtige, wie 
viele Kräne ich im Vergleich zu letztem 
Jahr sehe, ist das sehr traurig. Das End-
kundengeschäft ist schwierig, die Talsohle 
sollte jedoch erreicht sein.

WALTER NEUMANN: Wir haben die 
Bodenbildung erreicht, die Nachfrage 
steigt. Die Käufer sind zurückhaltend, 
weil derzeit das Angebot deutlich höher 
ist. Früher musste man sich in zwei Wo-
chen entscheiden, sonst war die Wohnung 
weg. Jetzt haben Interessenten viel mehr 
Zeit zu überlegen. Die Entscheidungs-
freudigkeit ist noch nicht da. 
MICHAEL SCHMIDT: Wir spüren 
 jedenfalls positive Signale. Wir haben 
 letztes Jahr 90 Wohnungen verkauft, 
 heuer werden es um die 180 bis 200 
Wohnungen sein – im Schnitt um über 
7.500 Euro pro Quadratmeter. Wir sind 
im  gehobenen Bereich für Eigennutzer 
tätig, da steigen Nachfrage und Ab-
schlüsse. Man muss aber mehr Zeit für 
einen Abschluss investieren. Gab es frü-
her fünf Interessenten für eine Woh-
nung, ist es jetzt einer. 

AA

WOHNRAUM 
SCHAFFEN

Wege aus der Immobilienkrise

Wirken die sinkenden Zinsen belebend? 
BRUCKNER: Natürlich. 
SCHMIDT: Die Nachfrage wird steigen. 
Auf der Wohnbau-Finanzierungsplatt-
form Infina finden bonitätsstarke Kunden 
schon Zinssätze unter drei Prozent. Dazu 
kommt die Psychologie: Wenn die Zinsen 
laufend steigen, ist das kein gutes Signal. 
Jetzt gibt es monatlich bessere Finanzie-
rungsangebote, das sind natürlich Kauf-
anreize. 
NEUMANN: Im gehobenen Bereich ist 
die KIM-Verordnung weniger spürbar. 
Der Durchschnittsverdiener tut sich nach 
wie vor schwer mit der Finanzierung. Das 
wird uns noch eine Zeit begleiten.  
SCHMIDT: Mit den sinkenden Zinsen 
wird es etwas leichter, die KIM-Verord-
nung einzuhalten, aber sie verhindert wei-
terhin vielen Käufern den Wunsch nach 
Eigentum. Das heißt: Es bleibt schwieriger 
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als früher, aber es wird jeden Tag ein biss-
chen besser.
NEUMANN: Wir sind im Vorsorge -
segment tätig. Es ist ein großer Unter-
schied, ob man zu vier oder zu fünf Pro-
zent finanzieren muss. Das wirkt sich auch 
auf die Rendite aus. Und: Den Anlegern 
fallen die Alternativen weg. Die Zeiten 
 hoher Zinsen auf Guthaben bei der Bank 
sind schon wieder vorbei. Also wird es 
reizvoller, in Immobilien zu investieren. 
SPEISER: Investitionen in Immobilien 
sind nachhaltig, langfristig und auch sicher. 

Bekommen Käufer von Vorsorgewohnun-
gen Probleme mit Liebhaberei, weil die  
hohen Mieten nicht erzielbar sind?
NEUMANN: Vielleicht haben in der 
Höchstphase einzelne Objekte zu teuer 
eingekauft. Jetzt springt der Mietmarkt 
an, es sollte niemand, der mit Fixzinsen 

kalkulierte, Schwierigkeiten mit der Ver-
steuerung haben. Wer mit 1,5 Prozent 
vari abel kalkulierte und plötzlich 5,5 Pro-
zent Zinsen stemmen muss, hat weniger 
mit der Miete ein Problem als mit der 
Zinsabschreibung. Es gibt aber eine neue 
Verordnung, die den Beobachtungszeit-
raum für Neukäufe auf bis zu 28 Jahre ver-
längert. In diesem Zeitraum sollte man es 
schaffen, Erträge zu erwirtschaften. Es 
kommt darauf an, mit welchen Werten 
man in die Totalgewinnberechnung geht.

Sind Vorsorgewohnungen noch gefragt?  
SPEISER: Durch die aktuellen Zins-
senkungen steigt auch hier wieder die 
 Nachfrage. 
SCHMIDT: Auch bei Zinshäusern als 
Investitions- oder Liebhaberobjekt wird 
es wieder besser. Dieses Segment hat am  
meisten unter der Krise gelitten. Die 

Nachfrage steigt aber schon und es gibt 
jetzt gute Chancen für den Einkauf. Die 
Differenz zwischen den Quadratmeter-
preisen für ein Zinshaus und den Qua-
dratmeterpreisen von Wohnungen ist 
noch nie so groß gewesen, deshalb kau-
fen wir weiter.  
BRUCKNER: Schwieriger ist der Markt 
im Bereich der Bauherrenmodelle. Da ist 
der Markt noch nicht so angesprungen, 
wie wir uns das wünschen. Die Zinssen-
kungen sollten auch in diesem Bereich für 
neuen Schwung sorgen. Das Problem ist: 
Dass Immobilien in der Krise sind, sitzt in 
den Köpfen der Investoren fest. Viele war-
ten, ob die Zinsen weiter sinken.  
NEUMANN: Der Grazer Markt ist sehr 
eigen. Angeblich wurde zu viel gebaut. 
Ich kann das nicht feststellen, Graz ist ein 
guter Markt für Vermietungen. Das 
Überangebot an Wohnungen ist nicht so 
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„Der Aktienmarkt in Japan 
boomt wie seit über  

30 Jahren nicht mehr.“

„Derzeit ist man mit aktiven, 
unabhängigen Strategien am 

besten gewappnet.“

„Der MSCI Nordic hat 
deutlich besser performt als 

der MSCI World.“

– Carsten Roemheld – 
Fidelity International

– Daniel Blum – 
Jupiter Asset Management

– Malte Kirchner – 
DNB Asset Management

uletzt hat die Nervosität bei 
Investoren zugenommen. Ei-

nige der Gründe dafür waren der zum 
Stillstand gekommene weltweite Rück-
gang der Inflationsraten und die schwin-
dende Hoffnung auf frühe Zinssenkun-
gen, vor allem in den USA. Mittel- und 
langfristig ist allerdings die Mehrheit der 
hier befragten Fondshäuser und Vermö-
gensverwalter weiterhin freundlich ge-
stimmt, wenige würden allenfalls Feinad-
justierungen in den Portfolios vornehmen.

Geopolitische Risiken bleiben
Raiffeisen Capital Management befür-
wortet eine langfristige Anlagestrategie, 
die den Risikoappetit des Anlegers wider-
spiegelt und nicht auf Basis von Marktein-
schätzungen abgeändert werden sollte. 
„Kurzfristig kann allenfalls eine taktische 
Feinjustierung vorgenommen werden. In 
diesem Zusammenhang haben wir aktuell 
eine sogenannte ,Übergewichtung‘ in Ak-
tien. Das bedeutet, dass wir in gemischten 
Portfolios relativ zur langfristigen Strate-
gie eine etwas erhöhte Aktiengewichtung 
halten“, sagt CEO Hannes Cizek. Auf-

grund der positiven Perspektive und um 
eine gute Streuung zu gewährleisten, emp-
fiehlt Cizek eine Reihe von nachhaltigen 
Fonds, darunter den Raiffeisen-Global-
Dividend-ESG-Aktien, den Raiffeisen-
HighTech-ESG-Aktien oder den Raiffei-
sen-Nachhaltigkeit-Rent. 
Kim Catechis, Investmentstratege im 
Franklin Templeton Institute, findet der-
zeit die Markterwartungen für Wachstum, 
Inflation und Geldpolitik ausgewogener 
und weitgehend angemessen. „Nachdem 
die Unternehmensgewinne über weite 
Strecken des Jahres 2023 rückläufig wa-
ren, steigen sie nun wieder an und über-
treffen im Allgemeinen die Erwartungen. 
Dementsprechend sind die Aktienmärkte 
trotz einer gewissen Inflationsstarrheit gut 
unterstützt und bewegen sich in einigen 
Fällen in der Nähe von Allzeithochs.“ Als 
Hauptrisiken nennt Catechis geopoli-
tische Schocks, unerwartete Inflations-
anstiege, eine plötzliche Verlangsamung 
der Endnachfrage sowie die US-Präsi-
dentschaftswahlen. 
Carsten Roemheld, Kapitalmarktstratege 
bei Fidelity International, erkennt zwar 

neue Unsicherheitsfaktoren am Markt, 
wie etwa die noch brisanter gewordene 
geopolitische Lage im Nahen Osten, wagt 
dennoch keine Trendumkehrprognose. 
„Aber eine Korrektur wäre durchaus 
denkbar, nachdem die Märkte in der letz-
ten Zeit nur eine Richtung kannten und 
speziell in den USA schon Bewertungskri-
terien erreicht haben, die deutlich über 
das hinausgehen, was für den Gesamt-
markt historisch adäquat ist.“ Trotz eines 
mittelfristig günstigen Umfelds für Risi-
koanlagen wurde daher mit Blick auf das 
zweite Halbjahr die Aktienübergewich-
tung auf Neutral reduziert. 

Ausgesuchte Themenfonds
Jupiter Asset Management rät zu breiter 
Streuung: „Wir glauben, dass man in der 
derzeitigen Situation insbesondere mit ak-
tiven und unabhängigen Strategien am 
besten gewappnet ist“, meint Daniel Blum, 
Vertriebsdirektor Österreich, und schlägt 
auf der Aktienseite z. B. den Jupiter Asia 
Pacific Income Fund und den Jupiter In-
dia Select vor, risikofreudigeren Investo-
ren könnte der Jupiter Gold & Silver Fund 
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gefallen mit dem Thema Rohstoffe als po-
tenziell diversifizierendem Baustein.
DNB Asset Management setzt als nordi-
sche Alpha-Boutique auf Skandinavien 
und Island: „Insgesamt zeichnen sich die 
nordischen Länder durch ein hohes Wirt-
schaftswachstum, ein robustes Pro-Kopf-
Bruttoinlandsprodukt und politische Sta-
bilität aus. Diese Mischung ist für 
börsennotierte Gesellschaften ideal, um 
sich zu entfalten. Nicht umsonst hat die 
Region über die Jahre beeindruckende 
Aktienrenditen erzielt. Der MSCI Nordic 
hat in den vergangenen 20 Jahren deutlich 
besser performt als der MSCI World und 
der MSCI Europe“, erklärt Malte Kirchner, 
Head of German-speaking Europe. Darü-
ber hinaus baut man auf Megatrends wie 
etwa erneuerbare Energien und den Aus-
bau von Rechenzentren durch den ver-
stärkten Nutzen von KI. Themenfonds 
sind daher die Lösung. „Zwei unserer er-

„Kurzfristig kann allenfalls 
eine taktische Feinjustierung 

vorgenommen werden.“

– Hannes Cizek – 
Raiffeisen Capital Management

folgreichsten sind der DNB Fund - Renew-
able Energy, der bereits sechsmal die 
höchste Auszeichnung des FNG-Siegels 
erhalten hat, und der DNB Fund - Techno-
logy mit bemerkenswerter durchschnittli-
cher Rendite von 18 Prozent per anno.“ 
Im Fokus von Franklin Templeton bleibt 
der Klimawandel. Daher ist der Temple-
ton Climate Change Fund, mittlerweile ei-
ner der größten Klimawandel-Fonds, die 
erste Wahl von Karl Banyai, Sales Director 
Franklin Templeton Austria GmbH. Als 
spannenden Aktienmarkt hat Franklin 
Templeton Indien auserkoren, ein Land 
mit solidem BIP-Wachstum und anwach-
sender Mittelklasse, Faktoren, welche die 
Unternehmensgewinne und die Auswei-
tung des Konsumgütermarkts unterstüt-
zen. Der Franklin India Fund setzt eine 
preisgekrönte Strategie um und arbeitet 
mit einem der größten India-Equity-
Teams der globalen Vermögensverwalter. 
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Aber zeichnen: Bei Pininfarina entstanden unser aller Straßenbild, Sonderkarosserien und 
 Cabriodachsysteme für andere Marken und bisweilen auch Autos für die eigene, und nach drei 
Generationen als Familienbetrieb brach eine neue Ära an. Eine irgendwie indische.  Text: Rupert Streiter

STIL KANN MAN  
NICHT LERNEN
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o hebt eine Hommage auf eine 
der führenden automobilen 

Kulturinstitutionen Italiens am besten an, 
und wie spannt man den Bogen über fast 
100 Jahre? Über drei Generationen Pinin-
farina mit allerlei Verästelungen, eine Le-
gion von Designern, die dort anonym 
Kunstwerke zuerst zu Papier und dann zu 
Blech brachten, um schließlich selbst be-
rühmt zu werden und von den besten  
Automarken hofiert?
Vielleicht mit einem Sprung mitten in die 
Firmengeschichte, zum Beispiel: Im Sep-
tember 1955 war mit einem Schlag das 
Straßenbild der nächsten 15 Jahre vorge-
zeichnet. Das war damals keine leichte  
Sache, immerhin fuhren noch immer  
Autos mit Vorkriegsstromlinien von den 
Bändern (VW Käfer, Peugeot 203, DKW 

WW 3=6), die Pontonform war jung und stand 
gut im Futter, die ersten Heckflossen 
knospten, und die schlichte Sachlichkeit 
der Schachtelform war auch nicht mehr 
allzu weit entfernt.
Beim Turiner Autosalon 1955 aber ent-
hüllte Pininfarina den Lancia Florida auf 
Basis der Aurelia, schon die technische 
Basis ein Gesamtkunstwerk, mit dem ers-
ten in größerer Serie produzierten V6 der 
Automobilgeschichte. Der Florida kam 
ansatzlos und parkte sofort als Paradig-
menwechsel im Automobildesign: Die aus 
einem Guss gerundeten Karosserien wa-
ren plötzlich ziemlich alt, jetzt gruppierte 
sich das Styling aus kontrastierenden Flä-
chen zur Harmonie der neuzeitlichen  
Gegenschwünge, wissenschaftlicher kann 
man das nicht formulieren. Die Auftrags-

lage brummte, und bald war der Name der 
neuen Designrichtung flügge: Trapezlinie. 
Wer einem der Entwürfe auf die Silhouette 
schaute, musste nicht mehr lange um die 
Herleitung rätseln. Natürlich hätte die 
Durchdringung des Straßenbildes nicht 
so geschmeidig funktioniert, hätte Pinin-
farina seinen Entwurf nicht an mehrere 
Firmen verkauft:

•  Der Lancia Florida tröpfelte in hand-
verlesener Zahl aus dem Werk, an der 
Flaminia kam der Entwurf schon etwas 
öfter auf die Straße.

•  Ab 1960 war die Trapezlinie am Peugeot 
404 unterwegs, und das so erfolgreich, 
dass das Auto trotzig bis 1975 gefertigt 
wurde, dann allerdings schon als Gruß 
aus einer anderen Welt. Und für eine  

Pininfarinas Jubel anlässlich 60 
 gemeinsamer Jahre mit Ferrari: Ferrari 

 Pininfarina Sergio Concept, 2013 präsentiert 
und 2014 in sechs Exemplaren gefertigt. 

Preis: je drei Millionen Euro.
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|  UHREN

ngebrochen ist die Faszination 
für die mechanische Uhr. Das 

zeigte sich jüngst wieder auf der Watches 
and Wonders, der größten – und wich-
tigsten – Uhrenmesse der Welt. Tausende 
pilgerten nach Genf zu dieser exklusiven 
Leistungsschau, auf der die namhaftesten 
Marken jährlich ihre tickenden Neuhei-
ten präsentieren und einen Ausblick auf 
die Trends des Jahres – und weit darüber 
hinaus – geben.

Modellpflege
Naturgemäß zieht der Branchenprimus 
die meisten Blicke auf sich. Doch im Ge-
gensatz zum vergangenen Jahr, wo man 
mit knalligen Zifferblättern ein farbenfro-
hes Feuerwerk zündete, konzentriert sich 
Rolex heuer auf alte Stärken. Man betreibt 
Modellpflege im besten Wortsinn. 
So präsentierten die Genfer unter ande-
rem eine neue Ausführung einer ihrer 
Ikonen, der Oyster Perpetual GMT- 
Master II in Edelstahl, bei Rolex Oyster-
steel genannt. Die Weltzeituhr verfügt 
über eine zweifarbige Cerachrom-Zah-
lenscheibe mit 24-Stunden-Graduierung 
aus grauer und schwarzer Keramik – eine 
Premiere für diese Kollektion. Sieht man 
sich die Zahlenscheibe genauer an, zeigt 

UU sich, wie viel Aufmerksamkeit man bei 
Rolex den Details schenkt: So kommt  
die Graduierung durch eine dünne Pla-
tinschicht zustande, die in einem PVD- 
Verfahren (Physical Vapour Deposition, 
physikalische Gasphasenabscheidung) 
auf gebracht wird.
Ausgestattet ist die GMT-Uhr mit dem 
Kaliber 3285. Es ermöglicht die Anzeige 
des Datums sowie die Anzeige einer zwei-
ten Zeitzone im 24-Stunden-Format zu-
sätzlich zu der Stunden-, Minuten- und 
Sekundenanzeige. Das Kaliber ist mit der 
patentierten Chronergy-Hemmung aus-
gestattet, die einen hohen energetischen 
Wirkungsgrad mit großer Funktionssi-
cherheit verspricht. Das Uhrwerk verfügt 
auch über eine blaue Parachrom-Spirale, 
die von der Uhrenmarke aus einer para-
magnetischen Legierung hergestellt wird. 
Diese Spirale gewährleistet hohe Stabilität 
bei Temperaturschwankungen und er-
weist sich auch bei Erschütterungen als 
äußerst stabil.
Sie ist außerdem mit einer speziellen End-
kurve, einer hauseigenen Erfindung, verse-
hen, die den regelmäßigen Gang in allen 
Positionen gewährleistet. Der Oszillator 
wird durch das von der Marke entwickelte 
und patentierte hochleistungsfähige Para-

flex-Antischocksystem gehalten, das die 
Stoßfestigkeit des Uhrwerks wesentlich er-
höht. Die Schwungmasse ist seit 2023 mit 
einem optimierten Kugellager ausgestattet. 
Wie alle Armbanduhren von Rolex verfügt  
diese Variante der GMT-Master II über die 
Zertifizierung „Chronometer der Superla-
tive“, die ihr eine außergewöhnliche Präzi-
sion und Belastbarkeit bescheinigt.
Der Spitzname für das grau-schwarze  
Modell ließ jedenfalls nicht lange auf sich 
warten: „Bruce Wayne“ wurde es von der 
Fangemeinde getauft. Es ist eine raffi-
nierte Ergänzung der klassischen schwarz-
blauen „Batman“ und der rot-blauen 
„Pepsi“-Modelle.

Komplikationen
Mit Spitznamen hat man es bei Patek Phi-
lippe nicht so. Aber mit Komplikationen. 
Der Nachbar von Rolex (die Stände, ei-
gentlich kleine Paläste, beider Marken lie-
gen sich auf der Watches and Wonders 
traditionell gegenüber) kümmert sich wie 
immer in beeindruckender Weise um  
diese seine Kernkompetenz. Das Traditi-
onshaus lanciert in seiner aktuellen 
Kollek tion erstmals eine Weltzeituhr mit 
Datumsanzeige, die automatisch mit der 
jeweiligen Ortszeit synchronisiert wird.

Welche Trends, welche Innovationen werden uns in diesem Uhrenjahr begleiten?  
Ein Blick auf Neuheiten, die auf der Watches and Wonders präsentiert wurden,  

gibt darüber Aufschluss.  Fotos: Hersteller

MECHANISCHE  
TRÄUME
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Erfolgsmodelle wollen gepflegt werden: 
Rolex bringt eine neue Version seiner 
ikonischen Weltzeituhr GMT-Master II. 

Ihr Spitzname: „Bruce Wayne“.
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|  RE ISE

SMART 
LUXURY

JJ

Edle Luxusherbergen zu einem Bruchteil der normalen Preise. 
Begehrte Destinationen, aber ohne Touristenmassen.  

Gibt es das? Inspirationen für Anspruchsvolle, die  
nicht in der Hochsaison reisen müssen.  Text: Karl Riffert

edem Anfang wohnt ein Zauber inne“, schrieb 
einst Hermann Hesse, und das gilt auch für den 

 Tourismus. Die ersten wohlhabenden Gruppenreisenden 
im 19. Jahrhundert hatten die Pyramiden von Gizeh für sich 
alleine. Die kleine Insel Bali wird heuer von fünf Millionen 
Touristen gestürmt. Bali-Besucher wie Charlie Chaplin 
hingegen stießen in den 30er-Jahren auf weniger als ein 
Viertel der heutigen Bevölkerung, auf fast keine Touristen. 
Die Zeiten haben sich geändert. Heute gibt es immer noch 
magisch schöne Orte wie die griechische Insel Santorin mit 
ihren 20.000 Einwohnern. Aber Santorin wird von zahl-
losen Kreuzfahrtschiffen und jährlich 3,4 Millionen Touris-
ten gestürmt. Es gibt drei Gründe, antizyklisch zu reisen, 
und jedes Mal gilt es, einem Übel auszuweichen: Erstens 
geht es um die Flucht vor den Massen, zweitens um das 
Vermeiden von 30 Grad plus in der Hochsaison und drit-
tens, wenn es die Spitzenhotellerie betrifft, um Luxus zum 
Schnäppchenpreis. Smart Luxury erfordert freilich eine 
 gewisse Flexibilität. 
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wSizilien für Fortgeschrittene: Die Villa Igieia in Palermo ist ein echtes Traumhotel. 
Wer in der Nebensaison kommt, spart bis zu zwei Drittel des  

Zimmerpreises und vermeidet sengende Sommerhitze.
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|  FAMIL IENUNTERNEHMEN

Seit Tesla ist alles anders. Erst gerieten traditionelle Automarken unter Druck, dann die Händler. 
Trotzdem haben die Auto-Stahl-Betreiber Isabella und Gernot Keusch 25 Millionen Euro in  
einen neuen Standort investiert. Und wollen dort den Kfz-Handel neu erfinden.  Text: Stefan Schatz

ndlich Frühsommer. 30.000 
Sträucher blühen hier auf 1,7 

Hek tar um die Wette, dahinter Gebäude 
mit viel Glas und leistungsstarken PV-An-
lagen, die Dächer sind sogar begrünt. Ein 
ungewöhnlicher Anblick am nordöst-
lichen Rand von Wien, wo die Straßen 
breit, mehrspurig und von industriellen 
und gewerblichen Zweckbauten geprägt 
sind. Zumal der florale Ausreißer auch 
kein Gartencenter ist, das um Kunden 
buhlt – sondern das Autohaus Stahl. 
25 Millionen Euro haben die Eigentümer 
Gernot und Isabella Keusch im Jahr 2020 
dafür lockergemacht, um Jaguar, Land 
Rover, Honda, Kia, Volvo, Mazda und 
Ford eine neue Heimat zu bieten. Eine ge-
waltige Investition in Zeiten von Klima-
klebern, Autokauf per Internet und galop-
pierender Inflation.

Grünes Feng-Shui
Aber das Projekt überrascht nicht nur  
Risi koaverse. Ungewöhnlich ist hier vie-
les. Etwa die Waschanlage für Kundenfahr-
zeuge. Sie wird großteils mit recyceltem 

Wasser betrieben, der Rest kommt aus dem 
hauseigenen Brunnen. Oder die Fassaden: 
Sie wurden ohne Verbundwerkstoffe ge-
baut. Das heißt: Sie können  sor  ten rein ge-
trennt und einfach wiederverwertet wer-
den. Auch die schlaue Beschattung des 
Werkstättentraktes und die dick gedämm-
ten Mauern verblüffen: Das spart Heiz- 
und Kühlenergie. Soll das ein allenfalls 
schlechtes Gewissen von Autokäufern be-
ruhigen? „Die Kunden nehmen das grüne 
Gebäude gar nicht wahr. Aber nur weil wir 
Autos verkaufen und reparieren, heißt das 
ja nicht, dass wir die Natur nicht mögen“, 
erklärt Gernot Keusch entwaffnend. Er 
hatte zudem geplant, den 12.000 Quadrat-
meter umfassenden Gebäudekomplex mit 
Wärmepumpe zu heizen. Was ihm aber 
von der Stadt untersagt wurde. 
„Weil das Grundwasser im Osten Wiens 
schon zu warm ist. Ich bin gespannt, wie 
das jetzt mit dem Ausstieg aus Gasheizun-
gen funktionieren soll.“ Der 49-Jährige 
nimmt sich kein Blatt vor den Mund. Er 
ist keiner, der poltert, sondern einfach 
und mit charmantem Lächeln in eleganter 

Formulierung sagt, was Sache ist. Und 
gerne seinen eigenen Weg geht. Doch 
dazu später.  Bleiben wir noch beim Ge-
bäude. Architekt Bernhard Hamann er-
richtete es nach Feng-Shui-Kriterien.  
Keusch: „Das war uns wichtig, wir wollten 
eine gewisse Hotelatmosphäre im Ge-
bäude haben.“  Tatsächlich gibt es eine ein-
ladende Cafeteria mit imposanter Kaffee-
maschine, die in jeder italienischen Bar ein 
Blickfang wäre. Und Business-Lounges, 
damit Kunden Wartezeiten etwa beim  
Reifenwechsel gleich beruflich nutzen 
kön nen. Das kleine Appartement mit 
Duschraum, Couch und Esstisch ist Rück-
zugsraum für Isabella und Gernot Keusch, 
Mitarbeitern steht ein E-Learning-Raum 
für konzentriertes Arbeiten zur Verfü-
gung. Es dominieren freundliche, warme 
Farben, einladende Möbel und wohnliche 
Details. Also nicht unbedingt das, was 
man von einem sonst auf Zweckmäßigkeit 
getrimmten Autohaus erwartet.
Viele dieser für die Branche so atypischen 
Ideen kommen von Isabella Keusch. Sie 
ist der kreative Kopf des Duos – und hatte 

EE

NEUE  
AUSFAHRT
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VORWÄRTS
Isabella und Gernot Keusch 
zeigen Mut. Sie gab einen 
Topmanagement-Job auf,  

um ihrem Mann beim  
25-Millionen-Investment 

zu helfen.



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.

82

1977, gründete die Firma 2019, fand seine 
Produktionsfläche in Bicester Heritage, 
Oxfordshire, und fertigte zuerst Modelle 
des Bugatti Type 35 mit absoluter Freude 
am Detail. Allesamt ziemliche Glücks-
griffe, schließlich ist mit Bicester Heritage 
seit 2011 auf einem ehemaligen Militär-
flugplatz Großbritanniens erster Firmen-
cluster für historische Autos gereift, im 
Englischen klingt das abermals schöner: 
an international centre of excellence for 
automobiles, past, present and future, man 
muss das einfach so stehen lassen. Und für 
den verkleinerten Bugatti gab es ein gutes 
Vorbild: Schon Ettore Bugatti hatte 1926 
ein Modell für seinen jüngsten Sohn Ro-
land gefertigt, aus dem Geschenk wurde 
bald eine Kleinserie und der Baby Bugatti 
verkaufte sich bis 1936 blendend.
Nach der Gründung 2019 gingen sich 
noch ein paar unbeschwerte Monate aus, 
dann kam Corona und drohte auch ein 
paar Nachschubwege zu infizieren, aber 
auf mirakulöse Weise blieb die Firma ver-
schont. Das lag wohl auch daran, dass die 
meisten Teile in Großbritannien gefertigt 
werden. Schon bald nach der Gründung 
kamen die Aufträge so geballt bei der Tür 
herein, dass alles ziemlich schnell gehen 

|  KLEIN-WAGEN 

an sollte zuerst kurz inne halten 
und die Maßstäbe neu kali-

brieren, sich dabei aber eher nicht an den 
Preisen orientieren: Die bleiben nämlich 
durchaus erwachsen, die Autos selbst sind 
jedoch deutlich kleiner als ihre originalen 
Vorbilder. Aber auch nicht so klein, dass 
sie in Vitrinen passen, es sei denn, die Vi-
trinen sind groß wie die Preisschilder der 
Autos ... Man sieht, da ist alles etwas 
schwieriger einzuordnen. Und dass in 
manchem Video der Little Car Company 
Erwachsene in den Autos sitzen und 
ziemlich glücklich lächelnd oben heraus-
ragen, macht die Sache auch nicht ein-
facher. Also am besten in Zahlen: Bitte  
für die nächsten drei Seiten im 85- bis  
66-Prozent-Maßstab verharren, an Elek-
troantrieb und bis zu 75 km/h Höchst-
geschwindigkeit denken, Preise von 
36.000 bis über 100.000 Pfund daneben 
einblenden, dann passt alles zusammen, 
danke schön.

Steil bergauf
The Little Car Company ist jung und er-
folgreich, und die Wachstumspläne lassen 
so manch dahingrundelnde Firma nei-
disch aufschauen. Ben Hedley, Jahrgang 

MM musste: Investoren machten die Finanz-
decke recht flink tragfähig, Ben Hedley 
engagierte Ingenieure am liebsten gleich 
mit bester Berufserfahrung, sie kamen von 
McLaren, Williams, Jaguar Land Rover, 
Ariel, Radical, Aston Martin, Ginetta und 
Lotus, mussten ihre Erfahrungen also nur 
ein wenig miniaturisieren. Heute arbeiten 
rund 65 Menschen bei The Little Car 
Company, natürlich auch Designer und 
Karosseriebauer und Software-Expertin-
nen und -Experten, denn einfach nur  
einen Elektromotor unters Blech zu 
schrauben, wäre deutlich zu einfach. Die 
meisten Teile werden zugeliefert, Bremsen 
kommen beispielsweise von Brembo 
(hauptberuflich verzögern sie bei Ducatis 
das Hinterrad), die Alu-Rohkarosserien 
von Streamline in Northampton. Die 
Montage erfolgt strikt am Firmengelände 
in Bicester Heritage, wobei die Firma 
längst über ihre ursprünglichen Werks-
hallen hinausgewachsen ist: Ende 2022 
konnte eine Werkshalle in direkter Nach-
barschaft übernommen werden, so ging 
sich eine Verdreifachung der Kapazität auf 
bis zu 15 Autos pro Woche aus. Ein Zehn-
tel davon bleibt in Großbritannien, 90 Pro-
zent werden weltweit ausgeliefert. ©
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The Little Car Company fertigt Autos zwischen ernsthaftem  
Spaß und spaßiger Spielfreude, aber jetzt bloß nicht an  

Kinderkram denken. Text: Rupert Streiter

IM KLEINEN  
GROSS

83

Der echte Bentley Blower ist ziemlich wuchtig, 
dieser ist auf lediglich 85 Prozent verkleinert – 
da passen also auch Kinder von 18 bis 80 
perfekt rein. Aston Martin DB5, Bugatti Type 35 
und Ferrari Testa Rossa offenbaren ihre Liebe 
zum Detail im etwas kleineren Maßstab. 
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Als Spezialität des Hauses gelten Fische, 
die extra von einem kroatischen Fischlie-
feranten von der Insel Brac gebracht wer-
den – in „sehr sparsamen Bestellungen, 
ein paar Stück pro Woche, aber so frisch, 
dass sie sich noch bewegen“. 
Vergeblich sucht man im Made in Sud 
nach einer Speisekarte: Improvisation ist 
an der  Tagesordnung, denn gekocht wird, 
was verfügbar ist – häufig sind das wech-
selnde seltene Fischarten, Seeigel oder 
Kaisergranaten, versammelt auf der Fisch-
platte „Crudo di Mare“, dem Aushänge-
schild an der Anlaufstelle für leichte apu-
lische Küche. „Wir brauchen die Produkte, 
um daraus ein Rezept zu machen – nicht 
umgekehrt.“ Und dabei legt der Chef 
größten Wert auf Qualität sowie darauf, 
„dass das Essen so einfach wie möglich 
bleibt: Bei uns gibt es Meeresgeschmack 
und Natur pur, wie wir es ursprünglich 
gelernt haben – ohne Schnickschnack, 
Zange und Blümchen.“ 
In der kurzen Zeit hat sich das Made in 
Sud unter den heimischen Fischrestau-
rants einen Namen gemacht und einen 
hohen Stammkundenanteil aufgebaut. 
Tedesco: „Jeder Zweite reserviert beim  
Ver lassen des Lokals schon wieder einen 

|  KULINARIK

em Ruf nach einer unkom pli-
zierten und authentischen Kü-

che sind in Wien in den vergangenen Jah-
ren zahlreiche Lokale gefolgt. In früheren 
Jahrzehnten logistisch schwer umsetzbar, 
gelangen mittlerweile auch ex  klusive Zu-
taten für die frische Zube reitung von tra-
ditionellen Rezepten aus fernen Ländern 
und Kulturen über kurze Lieferwege hier-
zulande auf den Tisch – und ermög lichen 
die tägliche kulinarische Reise zu original 
anmutenden Gaumenfreuden.

Apulisch genießen in Wieden
Als gastfreundliche Adresse für Anhänger 
der süditalienischen Küche hat das „Made 
in Sud“ in der Margaretenstraße vor rund 
eineinhalb Jahren seine Türen geöffnet. 
Der Familienbetrieb von Francesco Te-
desco und Team bringt apulisches Flair 
auf den Teller und setzt auf überliefertes 
Know-how aus Tradition: „Der Fischein-
topf in der Kupferpfanne wird nach einer 
alten Rezeptur zubereitet, wie es meine 
Großmutter schon vor 70 Jahren in Apu-
lien gemacht hat“, erzählt der Restaurant-
chef. Und für die direkt in der Auslage 
handgemachte Pasta ist „die Tante“ täg-
lich im Lokal am Werk.

DD Tisch – in unserer kleinen Welt sind wir 
immer ausgebucht.“ Wobei sein Erfolgs-
rezept denkbar einfach ist: „Unsere Idee 
war, bodenständig zu kochen – so wie es 
immer schon war. Wir gehen lieber zu-
rück zu den Wurzeln, als sorgenvoll in die 
Zukunft zu schauen.“

Neapel im Wiener Discofieber
Der italienische Süden dient auch als  
Inspirationsquelle für einen anhaltenden 
Trend in der heimischen Gastronomie-
branche: authentische Pizza wie auf den 
Straßen Neapels. Mit der Pizzeria Pizza 
Mari’ in der Leopoldstadt, der dazugehö-
rigen Disco Volante in der Gumpendorfer 
Straße sowie deren „kleiner Schwes ter“ 
Pronto Volante in der Kolschitzkygasse im 
vierten Bezirk hat original neapolita-
nische Pizza in Wien mittlerweile an meh-
reren Standorten Einzug gehalten. Doch 
warum eine Pizzeria mit einem Pizzaofen 
in Form einer Discokugel? „Unsere Idee 
war ein Lokal mit hervorragender, fri-
scher Pizza, das nicht zu schick, sondern 
für alle zugänglich ist. Und die medi-
terrane Küche ist für ein schnelles und 
leicht verdauliches Essen immer gefragt“, 
erzählt Verena Piontek, gemeinsam mit ©
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Die authentische Küche mit einem Gang um die Ecke ist  
in Wien derzeit gefragt – und in den verschiedensten Stadtteilen wie  

Geschmacksrichtungen auf hohem Niveau erlebbar.  Text: Jasmin Reif-Medani

KULINARISCHE 
WELTREISE IN WIEN
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Made in Sud: Ein Stück Apulien 
mitten in Wien, gekocht wird 

 ausschließlich frisch, Speisekarte 
braucht es dafür keine.
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|  WE IN

Vor 30 Jahren richtete Gerhard Markowitsch die elterliche Landwirtschaft auf die  Produktion 
hochwertiger Weine aus. Heute ist er einer der renommiertesten  Winzer des Landes. Und 

 mitverantwortlich, dass Österreichs „Rote“ international große Beachtung finden.  Text: Stefan Schatz

chön ist es hier vor den öst-
lichen Toren Wiens. Sanft stei-

gen die Hänge, erst in vielen Kilometern 
werden sie zu schroffen Karpaten und  
gebirgigen Alpen. Aus geologischer Sicht 
finden beide hier ihren Anfang – was den 
Boden interessant für Weinbau macht, der 
auch seit dem ersten Jahrhundert betrie-
ben wird. Heute ist diese nach der ein s-
tigen römischen Metropole Carnuntum 
benannte Region mit 900 Hektar bewirt-
schafteter Rebfläche zwar eines der kleins-
ten, aber auch bekanntesten Weinbauge-
biete des Landes.

Ausgezeichnete Legenden
Was nicht zuletzt Gerhard Markowitsch 
zu verdanken ist. Seine Rotwein-Cuvées 
Redmont und Rosenberg oder der Zwei-
gelt Rubin Carnuntum sind längst vielfach 
ausgezeichnete Legenden. Die Preise ge-
wannen sie nicht mit Opulenz, sondern 
mit feingliedriger Raffinesse und überra-
schender Frische. Und definierten damit 
jene Eigenschaften, für die Carnuntum-
Weine heute weit über die Grenzen Öster-
reichs hinaus bekannt sind.

Natürlich entstehen solch feine Tropfen 
nicht durch Zufall, sondern durch Hand-
werk, großes Können und viel Gespür. 
„Man muss den Wein zulassen“, erklärt 
Markowitsch. Das hieße, „wenig im Keller 
tun, aber um so mehr im Weingarten“.  
Und man müsse „das ganze Jahr hinhö-
ren. Das beginnt beim Rebschnitt, zieht 
sich über die Arbeit unter dem Jahr bis 
zum exakten Erntezeitpunkt und dann zu 
der Arbeit im Keller und wie man den 
Wein ausbaut.“ Der 53-Jährige hat sogar 
unterschiedlich große Fässer verschiede-
ner Provenienz im 2001 neu errichteten 
Keller – übrigens ein sehenswertes 
Schmuckstück. „Filigraner Wein muss in 
ein großes Fass, damit ihn das Holz nicht 
zu sehr einnimmt, während kräftige Sor-
ten mehr Holz vertragen.“ Wichtig sei, 
dass die Dauben aus langsam wachsenden 
Bäumen gewonnen werden, weil nur sol-
che den Wein perfekt mit Eigengeschmack 
ergänzen. „Das Ganze ist ein orchestraler 
Akt, man baut ein Bild aus all den vorhan-
denen Möglichkeiten“, so Markowitsch.
Was nicht nur schön und kreativ, sondern 
auch sehr arbeitsintensiv ist. Trotzdem 

entschied er sich schon früh für diesen 
steinigen Weg. Nach der Ausbildung in 
der renommierten Weinbauschule HBLA 
Klosterneuburg übernahm er 1990 die  
elterliche Landwirtschaft. Und beschloss 
gleich einen radikalen Kurswechsel. Statt 
eines gemischten Betriebes mit Tieren, 
Feldern und Weinbau setzte er ganz auf 
die in diesem Gebiet recht kleinen Trau-
ben. „Die Eltern haben das anfangs etwas 
belächelt, mein Vater war sogar dagegen.“ 

Die Spitze als Vorbild
Aber Markowitsch spürte den Aufwind in 
der heimischen Winzerszene: „Nach den 
Skandalen in den frühen Achtzigern hat 
man erkannt: Wenn Österreich eine Zu-
kunft als Weinproduzent haben will, geht 
das nur mit Qualität.“ Also orientierte 
sich Markowitsch an den Besten. Und be-
reiste die berühmten Weinbaugebiete in 
Frankreich, Kalifornien und Italien. „So-
gar unsere Hochzeitsreise war ein Kom-
promiss: Ein wenig Paris und Nizza, der 
Rest ging ins Bordeaux.“ Was ihn auf die-
sen Erkundungstouren faszinierte: „Wel-
che Qualität die Weine in diesen Regionen 
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DIE KRAFT  
DER ERDE
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TERROIR
Wie kaum ein anderer 

Winzer schafft es Gerhard 
Markowitsch, die Einzigartig-
keit des Gebietes in seinen 

Weinen abzubilden.
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|  START-UPS

Eveline Steinberger, Gründerin und geschäftsführende Gesellschafterin von The Blue Minds  
Company, im Interview über Chancen für Hightech-Start-ups, das weltweit einzigartige  
Gründer-Ökosystem in Israel und die Weisheit ihrer Großmutter Anastasia.  Interview: Paul Billisich

assets: Hohe Inflation, steigende Zinsen, we-
niger Wachstum: Ist die Situation ein Nach-
teil für Ihre Branche? Oder sind Investitionen 
in Ökounternehmen gerade jetzt gefragt?
EVELINE STEINBERGER: Ausreichend 
zur Verfügung gestelltes Risikokapital 
 reduziert die Ausfallsrate von Tech-Start-
ups. Das ist eine generelle Formel. Wagnis-
kapital ist zwar nach wie vor da, die Ven-
ture Capital Funds, Private Foundations 
und Business Angels sind allerdings ob 
dieser Marktsituation vorsichtiger gewor-
den. Nicht nur die Anzahl an Investments 
ging zurück, es wurde im Vergleich zu den 
Vorjahren auch deutlich weniger Kapital 
pro Start-up zur Verfügung gestellt. Da-
rüber hinaus mussten viele Start-ups  
Haare lassen – betreffend ihre Bewertun-
gen für ihre Kapitalrunden. Ich beobachte 
aber auch positive Trends. Zum einen hat 
die Attraktivität von Clean-Tech-Start-ups 
deutlich zugenommen, was auch mit einer 
geschärften Investorenorientierung auf 
diesen Sektor zu tun hat. Zum anderen 
nehmen sogenannte Secondary Funds 
wieder Fahrt auf. Das heißt, Limited Part-
ners verkaufen ihre Start-up-Beteiligun-
gen zum investierten Wert oder auch mal 
darunter an Fonds, die frisches Geld zur 
Skalierung dieser Geschäftsmodelle ein-
gesammelt haben. Das wird durch ein 
weiteres Phänomen unterstützt, nämlich, 

dass der Weg von der Gründung bis zum 
Exit deutlich länger dauert als noch zu Be-
ginn der 2000er-Jahre.

Ihre Unternehmensgruppe mit Standorten 
in Tel Aviv und Wien kam zuletzt in Israel 
bei einer staatlichen Energie-Ausschrei-
bung zum Zug. Worum geht es hier genau?
STEINBERGER: Mein Unternehmen ist 
seit Beginn auf Investments in die Ener-
gietransformation fokussiert. Das ist  
heute ein noch heißeres Thema und be-
stätigt unsere Schwerpunktsetzung. 2022 
setzte sich Blue Minds als Partner im ers-
ten und einzigen von der Israel Inno  va-
tion Authority ausgeschriebenen Inkuba-
tor durch. Gemeinsam mit nationalen 
und internationalen Partnern haben wir 
Net Zero Technology Ventures aufgebaut. 
Wir wählen handverlesen die zukunfts-
trächtigsten Technologien und Verfahren 
im frühen Stadium aus und verhelfen 
 diesen Geschäftsideen zum Erfolg. In den 
ersten zwei Jahren trägt der israelische 
Staat achtzig Prozent der Technologieent-
wicklungskosten. Ein Investmentbeispiel 
ist WatAirGy. Das patentierte System 
nutzt die Wasserabsortion der Luft, um 
elektrischen Strom zu erzeugen.

Wie ist die Einstellung zu Innovationen in 
Israel im Vergleich zu Österreich?

STEINBERGER: Israel ist der Nabel der 
Welt für Existenzgründer. Das spürt man, 
wenn man in dieses weltweit einzigartige 
Ökosystem eintaucht, es zeitigt auch  
rasche Erfolge. Keine andere Stadt behei-
matet so viele Tech-Start-ups wie Tel Aviv, 
bezogen auf die Einwohnerzahl. Die Mix-
tur aus technologischem Know-how und 
attraktiven Finanzierungsmöglichkeiten 
macht den Unterschied. Für Ersteres ist 
das Militär ein Trigger, für Zweiteres mitt-
lerweile Hunderte von Wagniskapital-
gebern im Land. Während im Jahr 2022 
mehr als 15 Milliarden Dollar in israe-
lische Tech-Start-ups flossen, war es hier-
zulande nur rund eine Milliarde Euro.

Was ist im vergangenen Jahrzehnt für 
Start-ups in  Österreich besser geworden? 
Was sollte sich dringend ändern?
STEINBERGER: Wir haben mit Blue 
Minds vor allem zu Beginn, ab 2015,  
einige Investments in Österreich gemacht, 
in den vergangenen fünf Jahren wenig bis 
gar nichts. Ich will die heimische Start-up-
Szene nicht schlechtreden, aber mit dem 
israelischen Ökosystem kann sie nicht 
mithalten. Andererseits gibt es auch  
nam hafte Erfolgsbeispiele, wie Bitpanda 
oder N26. Dazuzählen möchte ich auch 
has-to-be, eine E-Mobilitäts-SaaS (Soft-
ware-as-a-Service, Anm.), in die Blue 

„VIELE START-UPS 
MUSSTEN HAARE LASSEN“
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Eveline Steinberger:  
„Die heimische Start-up-
Szene kann mit dem  
israelischen Ökosystem 
nicht mithalten.“ 
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homas Schröck ist in bester 
Laune. Der Gründer und Ge-

schäftsführer des auf den Handel mit na-
tur farbenen Edelsteinen spezialisierten 
Unternehmens The Natural Gem hat in 
den vergangenen Monaten gleich einige 
Coups gelandet. Der wichtigste: Er berät 
den soeben in Liechtenstein zugelassenen 
FineGem Fund. Schon zuvor hat sein mit 
Kaiserin Maria Theresias Nachkommen 
Sandor Habsburg-Lothringen ins Leben 
gerufener Gem-Token „Habsburg Royal 
Portfolio“ zum Bestseller angesetzt, bevor 
er überhaupt groß beworben wurde. 
Selbst der bislang wenig kommunizierte 
Onlineshop von The Natural Gem hat 
sich bei hohem Umsatzniveau stabilisiert. 
Und das, obwohl sich der physische  
Edelsteinhandel zuletzt sogar verlang-
samt hat: „Mit dem Zinsanstieg sind  
auch andere Assetklassen wieder interes-
santer geworden. Manche haben zudem 
ein Liquiditätsproblem, vor allem, wenn 
viel in Immobilien investiert wurde“, 
kennt Schröck die Gründe für das schwä-
chelnde Interesse. 

Edelstein als Wertpapier
Warum aber dann ausgerechnet jetzt  
die Offensive mit Edelstein-Derivaten? 
Schröck holt aus: „Erstens, weil es kaum 
eine Assetklasse gibt, die mit der Perfor-

mance von natürlich gefärbten Edelstei-
nen mithalten kann. Und zweitens, weil 
viele Family-Offices und Stiftungen laut 
eigener Satzung Wertgegenstände wie 
Gold oder Edelsteine physisch gar nicht 
besitzen dürfen.“ 

Wesentliche Vorteile
Der FineGem Fund biete den perfekten 
Ausweg: „Man kauft ein depotfähiges 
Wertpapier, in Liechtenstein liberiert, von 
der FMA geprüft und mit internationaler 
Wertpapierkennnummer (ISIN) ausge-
stattet sowie mittlerweile auch in Öster-
reich und Deutschland offiziell zugelassen. 
Der Investor profitiert vom Wertanstieg 
der Edelsteine, ohne sie selbst physisch im 
Depot zu haben und damit aufbewahren 
zu müssen. Die ganze Sicherheitsthematik 
fällt weg. Zudem ist ein Wertpapier zu-
mindest für Laien liquider als ein Edel-
stein, für den man einen Käufer suchen 
muss.“ Gedacht sei das Wertpapier aber 
nur für qualifizierte Anleger, „wie zum 
Beispiel insitutionelle Anleger, Family- 
Offices und Stiftungen“, so Schröck. Ent-
sprechend hoch ist die Einstiegshürde mit 
mindestens 50.000 Schweizer Franken. 
Der Vertrieb der Fondsanteile erfolgt aus-
schließlich über Banken.
Wie aber funktioniert der Fonds? Der 
 bullige Edelsteinhändler, der nicht nur 

selbst an den besten Adressen zum Gem-
mologen ausgebildet wurde, sondern auch 
schon in entlegensten Weltgegenden beim 
Schürfen der glitzernden Raritäten dabei 
war, holt weit aus: „Der Fonds ist ,asset- 
backed‘. In diesem Fall sind es hinterlegte 
Rubine, Saphire und Smaragde.“ Die Aus-
wahl und der Ankauf der Edelsteine ob-
liegt ihm und seinem weit über die Gren-
zen Österreichs hinaus renommierten 
Unternehmen. Wie beim Handelsgeschäft 
von The Natural Gem selbst gestaltete 
Schröck auch die Vorgaben für den Fonds 
streng: „Alle Steine müssen in der Schweiz 
von den weltweit renommiertesten Exper-
ten zertifiziert sein.“ Ein zweiter Schwer-
punkt ist die Absicherung: „Kein Stein 
darf weniger als 10.000 oder mehr als 
500.000 Schweizer Franken wert sein, um 
Klumpenrisiken zu vermeiden.“ Und wie 
kommt die Rendite zustande? „Der Fonds 
wird rolliert, das heißt, es können auch 
Steine verkauft und neue Juwelen hinter-
legt werden, die denselben hohen Anfor-
derungen genügen. Zudem profitiert der 
Anleger von der Wertsteigerung der hin-
terlegten Edelsteine.“ Die ist bei naturfar-
benen Kostbarkeiten überaus beachtlich. 
Denn, so Schröck: „Das Angebot an Edel-
steinen schrumpft. Einerseits, weil Indien, 
Vietnam und Kambodscha komplett leer 
geschürft sind, andererseits, weil die Welt-
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|  EDELSTE IN-FONDS
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Neue Chance für Großanleger: Der Wiener Edelsteinspezialist The Natural Gem  
unterstützt einen Asset-backed-Fonds, der von Wertsteigerungen bei Juwelen profitiert.  

Auf Kleinanleger wartet ein Gem-Token.  Text: Stefan Schatz

STEIN-REICH
Ein neuer Fonds setzt auf Juwelen
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EXPERTE
Es gibt in ganz Mitteleuropa 

kaum jemanden, der Thomas 
Schröck beim Wissen um 
naturfarbene Edelsteine  

das Wasser reichen 
könnte.

|  AUTOMOBIL

NIE MEHR  
 ZEITGEIST

Schließlich ist Zeitlosigkeit der noch bessere Lebensraum: Vor 25 Jahren 
kam Bentley zu Volkswagen, und, danke, die Briten erfreuen sich noch 

immer bester Gesundheit (und ein wenig noch eines Zwölfzylinders,  
der in Wolfsburg in kein Auto mehr passen mag).  Text: Rupert Streiter
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AUFTRAGSERTEILUNG
1.	� Maßgeblich für den Auftrag sind diese Allgemeinen 

Geschäftsbedingungen, die jeweils gültige Anzei-
genpreisliste sowie die Auftragsbestätigung. Andere 
Geschäftsbedingungen werden nicht akzeptiert, 
ihnen wird auch in jenem Ausmaß widersprochen, 
in dem sie den vorliegenden Allgemeinen Ge-
schäftsbedingungen nicht widersprechen. Gegen-
über Konsumenten im Sinne des § 1 KSchG gilt 
Folgendes: Widersprechen einzelne Bestimmungen 
in diesen Allgemeinen Geschäftsbedingungen zwin-
genden gesetzlichen Bestimmungen, die für Kon-
sumenten gelten, so werden diese Bestimmungen 
durch die gesetzlichen ersetzt; die Wirksamkeit der 
übrigen Bestimmungen bleibt davon unberührt.  

2.	� Der Verlag behält sich vor, Anzeigenaufträge – 
auch einzelne Anzeigen im Rahmen eines Ab-
schlusses – ohne Angabe von Gründen abzuleh-
nen oder von angenommenen Aufträgen zurück-
zutreten. 

3.	� Aufträge müssen schriftlich erteilt werden. Münd-
liche Vereinbarungen, die nicht schriftlich bestätigt 
werden, binden den Verlag nicht. 

4.	� Nebenabreden als Auftragsbestandteil bedürfen  
der Schriftform.

AUFTRAGSABWICKLUNG
5.	� Die Anzeigenaufträge sind innerhalb eines Jahres 

abzuwickeln.
6.	� Die in der Anzeigenpreisliste bezeichneten Nachläs-

se werden nur für die innerhalb eines Kalenderjah-
res erscheinenden Anzeigen gewährt. 

7.	� Der Auftraggeber hat nur dann Anspruch auf einen 
Nachlass, wenn er von vornherein einen Auftrag 
abgeschlossen hat, der zu einem Nachlass be-
rechtigt. Wird ein Auftrag aus Gründen, die der 
Verlag nicht zu vertreten hat, nicht erfüllt, so hat 
der Auftraggeber, unbeschadet etwaiger weiterer 
Rechtspflichten, den Unterschied zwischen dem 
gewährten und dem der tatsächlichen Abnahme 
entsprechenden Nachlass dem Verlag rückzuver-
güten. Der Anspruch auf rückwirkenden Nachlass 
erlischt, wenn er nicht innerhalb eines Monats nach 
Ablauf der Jahresfrist geltend gemacht worden ist. 
Bei Zwangsausgleich oder Konkurs entfällt jeglicher 
Nachlass. 

8.	� Platzierungswünsche und Erscheinungstermine 
binden den Verlag nicht. 

9.	� Der Ausschluss von Mitbewerbern wird seitens 
des Verlages grundsätzlich nicht garantiert. Ein 
Ausschluss kann nur für zwei gegenüberliegende 
Seiten schriftlich vereinbart werden.

10.	� Textanzeigen und solche, die aufgrund ihrer Ge-
staltung nicht sofort als Anzeigen erkennbar sind, 
werden vom Verlag gemäß § 26 MedienG gekenn-
zeichnet.

11.	� Bei fernmündlich aufgegebenen Anzeigen bzw. bei 
fernmündlich veranlassten Veränderungen über-
nimmt der Verlag keine Haftung für die Richtigkeit 
der Wiedergabe. Der Verlag behält sich vor, schrift-
liche Anzeigenbestellungen zu verlangen. Dies gilt 
auch für Anzeigen, die auf elektronischem Weg auf 
Datenträgern oder über Datenleitungen übermittelt 
werden.

12.	�� Der Verlag behält sich vor, Druckunterlagen  
nur in digitaler Form anzunehmen.

13.	� Dem Auftraggeber obliegt die rechtzeitige Beistel-
lung von geeigneten Druckunterlagen. Der Verlag 
gewährleistet die drucktechnisch einwandfreie Wie-
dergabe der Anzeige nur, wenn einwandfreie Druck-
unterlagen beigestellt werden, wofür ausschließlich 
der Auftraggeber verantwortlich ist.  
Eine Warnpflicht des Verlages besteht in diesem 
Zusammenhang nicht. 

14.	� Druckfehler, die den Sinn eines Inserates nicht we-
sentlich beeinträchtigen, begründen keine Ersatz-

ansprüche dem Verlag gegenüber. Fehlerhaft ge-
druckte Kontrollangaben ergeben keinen Anspruch 
für den Auftraggeber. Der Verlag lehnt jede Haftung 
für eventuelle Schäden, die durch das Nichterschei-
nen eines Auftrages an einem bestimmten Tag bzw. 
durch Druckfehler usw. entstehen, ab. Der Verlag 
haftet nur für grobe Fahrlässigkeit und Vorsatz. 
Jedenfalls ist die Haftung der Höhe nach mit dem 
Entgelt für den betreffenden Auftrag begrenzt. Im 
Gewährleistungsfall hat der Verlag das Recht, sich 
von der Minderung oder Rückzahlung des Entgel-
tes dadurch zu befreien, dass die Anzeige oder 
Beilage zu einem späteren Erscheinungstermin, der 
mit dem Auftraggeber abzustimmen ist, mängelfrei 
nachgeholt wird.

15.	� Für Satzfehler und andere Mängel in vom Auftrag-
geber beigestellten Unterlagen haftet ausschließlich 
der Auftraggeber.

16.	� Sind etwaige Mängel bei den Druckunterlagen  
nicht sofort erkennbar, sondern werden sie erst  
beim Druckvorgang deutlich, so hat der Auftrag
geber bei ungenügendem Abdruck ebenfalls keine 
Ansprüche.

17.	� Probeabzüge werden nur auf ausdrücklichen 
Wunsch geliefert. Der Auftraggeber trägt die Ver-
antwortung für die Richtigkeit der zurückgesandten 
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 Erfüllungsgehilfen grob fahrlässig 
oder vorsätzlich verursacht werden. Für Folge-
schäden und entgangenen Gewinn, insbesondere 
aufgrund einer positiven Vertragsverletzung, 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 Auftraggeber 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.
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