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Fachheft Nr. 30

Mittelstand & Börse:  
Fünf Talks, die Mindset 
und Facetten aufzeigen
Interviews: Karl Fuchs, Stefan Pierer, Thomas Melzer, René Parmantier, Gregor Rosinger.  

Christian Drastil, Februar 2015

Keine Bankenrettungen mehr – 
Killer fürs Killerargument „Neid“
Es geht bergauf: Dank an Schelling, Kuras und viele mehr. 

Liebe Leserinnen, sehr ge-
ehrte Leser! Das 30. Fachheft 
ist ganz dem Thema „Mittel-
stand“ gewidmet, ein Dank 
an alle Partner, Oddo Seyd-
ler-CEO René Parmantier ist 
zugleich auch Supporter des 
Postversands dieser Num-
mer. Postversand? Ja, wir 
haben uns entschlossen, das 
Fachheft ab dieser Nummer 
nicht nur an wichtigen Fi-
nanzmarkt-Orten physisch 
aufzulegen und als PDF/Di-
gital Paper (bisher jedes Heft 
mehr als 50.000 Impressi-
ons) kursieren zu lassen, sondern auch via B2B-Versand und Jahresabo abonnierbar zu 
machen, Infos unter fachheftabo@boerse-social.com. „Eine Volkswirtschaft ohne Börse ist 
wie ein Fünfstern-Hotel ohne Frühstück“ sagte Börse-Chefin Birgit Kuras in einem sehr 
persönlichen und wirklich guten Interview mit ORF Wien; wir haben das unter http://bit.
ly/1Gq5IC0 transkripiert. Und vor allem der Mittelstand brauche den Kapitalmarkt, wie 
Kuras nicht müde wird zu betonen. Recht hat sie, denn die Banken können ihrer klassischen 
Rolle als Finanzierer nicht mehr hürdenfrei nachkommen, Stichworte Überregulierung, Ei-
genkapitalvorschriften; das übt Druck auf Kreditvergaben und Bilanzsummen aus. 

Ein Going Public, sei es nun mit Bonds oder Equity, ist etwas, das im angloamerika-
nischen Raum selbstverständlich ist, in unseren Breitengraden jedoch noch lange nicht, 
wie Aktienforum-Geschäftsführer Karl Fuchs (Interview Seite 2) eines seiner Aufholziele 
formuliert. Auf Seite 3 setzt mit Stefan Pierer (Cross, KTM) einer der grossen mid market-
Fans nach, er nennt mit Athos und WP gleich zwei neue Namen. Auf Seite 4 bringt Wolford-
CFO Thomas Melzer frische Inputs zum Thema Research, René Parmantier (Seite 5) geht es 
neben dem Market Making auch verstärkt um Finanzierungsformen, und Gregor Rosinger 
plaudert aus dem Nähkästchen eines Mittelstandsinvestors. 

Börslich sieht derzeit alles wirklich gut aus, Dow und DAX kümmern sich um tägliche Ein-
träge ins Geschichtsbuch, nun ist auch die Nasdaq nach 15 Jahren wieder auf Rekordhoch, 
was in dieser Nummer ebenfalls in einigen Interviews thematisiert wird. Der Wiener ATX 
steht bei ca. 2.500 Punkten, mehr als 15 Prozent Plus seit Jahresbeginn, aber es bräuchte von 
diesem Niveau weg eine Indexverdoppelung, um die alten Rekordwerte (intraday waren wir 
Anfang Juli 2007 einmal über 5.000 Punkten) zu erreichen. Das geht nur Step by Step. 

Abschliessend zitiere ich den geschätzten Presse-Kollegen Urschitz: „Wir halten dem 
 Finanzminister die Daumen, dass seine Hypo-Lösung durchgeht – und zum Ende des uner-
träglichen Finanzsozialismus beiträgt.“ Wie recht er nur hat. Dass man Kärnten notfalls in 
die Insolvenz schlittern lässt und auch Hypo-investierte Banken nicht schonen möchte, ist 
ein Killerargument gegen das Killerargument der populären Neid-Diskussion.

 Christian Drastil, Herausgeber Fachhefte des Börse Social Network

We believe in German Mittelstand. 
Und in Austrian Mittelstand.

Der Claim von Oddo Seydler passt auch für Österreich.

„We believe in German Mit-
telstand“. Das steht auf un-
serer Homepage. Unser Glau-
be an den Mittelstand in Ös-
terreich steht dem Glauben 
an den deutschen Mittel-
stand jedoch in keiner Weise 
nach. Auch mittelständische 
Unternehmen in Österreich 
haben eine hervorragende 
Stellung in vielen Märk-
ten. Zudem erleben wir die 
räumliche, wirtschaftliche 
und kulturelle Nähe in der 
täglichen Arbeit. Besonders 
aktiv sind wir aktuell auf 

der Eigenkapitalseite. Für mehr als 25 Unternehmen bieten wir das Market Making an und 
wurden erst jüngst als größter, ausländischer Anbieter von Börse Social Network und De-
loitte ausgezeichnet, ein Hard-Facts-Award macht immer Freude. 

Dennoch glauben wir, dass unsere Kunden in Österreich von Finanzierungsformen wie 
Schuldscheindarlehen und Anleihen noch mehr profitieren könnten. Hier versuchen wir 
Überzeugungsarbeit zu leisten. Man sieht also, dass wir nicht nur an den Mittelstand in 
Österreich glauben, sondern auch danach handeln. Viel Lesespass und Nutzen mit dieser 
Sondernummer; gern standen wir für die Aufbereitung (und den Versand) dieses wichtigen 
Themas als Partner zur Verfügung.  René Parmantier, CEO Oddo Seydler
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Herr Fuchs, ‚Mittelständische Unterneh-
men und die Börse‘. Wie schätzen Sie die 
Situation in Österreich im internationalen 
Vergleich ein?
Karl Fuchs: In Österreich gibt es zahlreiche 
hochinnovative Unternehmen im KMU-Be-
reich mit oft langer Tradition, vielfach sind 

es ‚Hidden Champions‘ am 
Weltmarkt. Ziel 

muss es sein, 
dass diese Erfolgsunterneh-

men verstärkt den Kapitalmarkt als Finan-
zierungsquelle wahrnehmen. Dies ist im 
Vergleich zum angloamerikanischen Raum 
bei uns bisher noch nicht der Fall. Durch die 
kürzlich von der Europäischen Kommission 
präsentierte Kapitalmarktunion rechnen wir 
in den nächsten Jahren mit einer schrittwei-
sen Verbesserung. 

Nach DAX und Dow schickt sich nun auch 
die Technologiebörse Nasdaq an, neue  
Rekorde zu erreichen. Hat man in Europa 
den Neuen Markt, Easdaq (Nasdaq Euro-
pe) oder auch fit (austrian growth market)  
Ihrer Meinung nach zu früh aufgegeben? 
Aus meiner Sicht geht es um eine andere 
Frage: Wie kann Europa die entsprechenden 
Rahmenbedingungen setzen, damit junge, 
innovative Unternehmen – vor allem auch 
im Technologiebereich – entstehen, wachsen 
und schließlich auch an die Börse gehen kön-
nen? Ein Silicon Valley mit den zukünftigen 
‚Googles‘, ‚Facebooks‘ und ‚Apples‘, die an der 
Nasdaq notieren, sehe ich in Europa bisher 
noch nicht. 

Kommt es vor, dass sich Unternehmen, die 
sich über ein IPO informieren wollen, an 
das Aktienforum wenden? 
Es gibt viele Unternehmen, die am österrei-
chischen Kapitalmarkt interessiert sind. Das 
Aktienforum sieht sich primär als Bindeglied 
zu Stakeholdern im wirtschaftlichen, medi-
alen und politischen Umfeld. Eine Anfrage 
hinsichtlich Infos für eine Initial Public Offe-
ring bekamen wir bisher noch nicht.

Was kann man generell tun, damit der Ka-
pitalmarkt als Marktplatz für Eigen- und 
Fremdkapital wieder salonfähig 
wird? 
Es geht um eine Grundeinstel-
lung. Im angloamerikanischen 
Raum findet die Unternehmens-
finanzierung mit bis zu 80 Pro-
zent über den Kapitalmarkt 
statt. In Europa sind es 
lediglich 20 Prozent. Wir 
denken, dass dieser Anteil 
in den nächsten Jahren 
weiter steigen wird. 2014 
war an der Wiener Börse 
bereits ein Rekordjahr 
bei Unternehmensanlei-
hen mit einem Gesamt-
emissionsvolumen von 
mehr als 5,6 Milli-
arden Euro. Diese 
Möglichkeiten für 

Unternehmen müssen weiter beworben und 
aufgezeigt werden. 

Vor ca. einem Jahr wurde der Posten des 
Kapitalmarktbeauftragten abgeschafft. 
Wer ist jetzt eigentlich der Ansprech-
partner oder Sparringpartner des Aktien-
forums im BMF? Von Finanzminister Schel-
ling hat man leider noch nicht viel zum  
Kapitalmarkt gehört …
Das Aktienforum ist mit dem BMF in gutem 
und engem Kontakt. Über die Abberufung von 
Wolfgang Nolz als Kapitalmarktbeauftragten 
unter Finanzminister Spindelegger waren wir 
nicht glücklich. Diese Funktion war mit kei-
nerlei budgetärem Mehraufwand verbunden. 
Unter Minister Schelling hoffen wir natürlich 
auf ein Überdenken dieser Entscheidung. 

Eine KESt-Erhöhung steht im Raum. Wie 
ist die Aktienforum-Position dazu?
Die Position des Aktienforums bei der Steu-
erreform ist klar. Sie muss über die Ausga-
benseite mittels Strukturreformen erarbeitet 
werden. Erst wenn dies erledigt ist, kann 
man, wenn nötig, auch über neue Einnahmen 
sprechen, vorher nicht. Die ‚Vermögenssteu-
erdiskussion‘ in Österreich ist eine populis-
tische Farce. Einzig und allein die Grund-
steuer ist im internationalen Vergleich in 
Österreich gering. Bei allen anderen Steuern 
befinden wir uns im Mittelfeld – so auch bei 

der KESt. Deren Anhebung wäre ein weiterer 
Anschlag auf den kleinen österreichischen 
Privatanleger, der für die Pension mit breit 
gestreuten Fonds und Sparguthaben vorsor-
gen will. 

Und es gibt nicht wenige, die die aktuelle 
WP-KESt für einen Murks halten, Stich-
worte Spesen und Nicht-Verlustvortrag. 
Arbeitet irgendjemand an einer Reparatur, 
oder ist das im aktuellen politischen Klima 
sowieso aussichtslos?

Aktuell ist es äußerst schwierig, mit derlei 
Forderungen durchzudringen. Wir werden 
aber nicht müde, weiterhin auch solche 
Themen im Sinne einer heimischen Kapi-

talmarktkultur anzusprechen und zu 
propagieren. 

Schelling macht mit 
Frankreich Druck für 

eine rasche FTT-Ein-
führung. Wiener Bör-

se und Aktienforum 
waren stets klar 
gegen eine FTT. 
Wie ist Ihr Stand-
punkt heute?
Daran hat sich we-
nig geändert. Die 

FTT, so wie sie jetzt 

andiskutiert wird, würde wie eine höhere 
KESt natürlich auch die Privatanleger be-
strafen sowie den heimischen Kapitalmarkt 
und damit den Standort Österreich weiter 
belasten. Weil organisatorisch de facto nur 
schwer zu administrieren, würden außerbörs- 
liche Transaktionen nicht von einer FTT er-
fasst sein. Einen Mehrwert, außer zusätzliche 

Budgetmittel zu lukrieren, kann ich bis jetzt 
nicht erkennen. Am Finanzplatz London – UK 
gehört bekanntlich und wenig überraschend 
nicht zu den elf Unterstützern einer FTT – hat 
man bereits die Sektflaschen eingekühlt. 

Viel zu tun, was sind weitere Schwer-
punkte im Aktienforum 2015?
Wir haben einige Studienschwerpunkte ge-
setzt, deren Ergebnisse wir bei unseren An-
sprechpartnern entsprechend einspeisen 

wollen. Ansonsten wollen wir vor allem auch 
thematisch flexibel bleiben, um entsprechend 
reagieren zu können. 

Abschliessend: Der Privatanleger verzwei-
felt anlässlich der Kapitalmarktbericht-
erstattung in den Massenmedien, es geht 
um Aufarbeitung, Corporate Governance, 
Gerichtsverfahren, Vorstandsgehälter, 
Shareholder Value-Verteufelung. Das ver-
leitet Österreicher, in der Kapitalanlage 
den kapitalen Fehler zu machen, auf Aktien 
zu verzichten. Ich sage: Neue Privatanleger 
kann man nur mit einer Imagekampagne 
pro Aktie gewinnen, sowas gibt es auch in 
Deutschland. Was meinen Sie?
Da bin ich absolut bei Ihnen. Aber schon al-
lein bei der Diskussion über eine Anhebung 
der KESt handelt es nicht um das politische 
Motivationsprogramm, um neue Privatanle-
ger für den Kapitalmarkt begeistern zu kön-
nen. Leider Gottes ist die Aktienquote in Ös-
terreich weiter rückläufig. Und das in Zeiten 
wie diesen, wo es de facto nicht wirklich eine 
andere vernünftige Veranlagungsvariante 
mit Renditeaussichten gibt. Ich sehe in der 
Kommunikation hier auch die Medien gefor-
dert, Aufklärungsarbeit zu betreiben und den 
Kapitalmarkt nicht als neoliberalen 
Hort für ‚Spekulanten‘ zu darzustel-
len. Denn das ist er nicht.

„Aktienquote ist bei uns 
leider weiter rückläufig“ 
Aktienforum-GF Karl Fuchs ortet im heimischen Mittelstand hochinnovative Firmen. Kapitalmarkt-
politisch sei aber vieles eine Farce, und die aktuelle KESt-Diskussion kein Motivationsprogramm.

2

Im angloamerika-
nischen Raum findet 
die Unternehmens-
finanzierung mit bis 
zu 80 Prozent über 
den Kapitalmarkt 

statt. In Europa sind 
es lediglich  
20 Prozent. 

Karl Fuchs
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Lieber Herr Pierer, im Talk bei unserem 
Business Athlete Award im Dezember ha-
ben Sie auch einige spannende Statements 
zum Wiener Kapitalmarkt abgegeben, da 
setze ich jetzt nach. Dieses Fachheft steht 
ja unter dem Motto ‚Mittelstand‘. Wie 
wichtig sind mittelständische Unterneh-
men für die Börse? Sie gelten als grosser 
Befürworter des mid market, nannten die-
sen ein Super-Entrance-Segment …
Stefan Pierer: Der mid market hat wie in der 
zweiten Fussball-Liga nicht ganz so strenge 
Corporate Governance-Richtlinien wie der 
Prime Market, ist aber ähnlich gut reguliert 
wie grosse Segmente vor 20 Jahren. Damit 
kann man sich für spätere höheren Aufgaben 
im Prime Market qualifizieren. Wir werden 
demnächst mit einem Unternehmen aus der 
Gruppe in den mid market gehen, mir gefällt 
das, ich bin ein Verfechter dieses Markts. 
Man kann da als Manager, vom Vorstand bis 
zum Marketing, viel lernen, man muss sich 
den Kapitalmarktanforderungen stellen. Da-
mit hat man auch den nötigen Background, 
wenn man beispielsweise einmal eine Anlei-
he begeben will. Die Banken haben aufgrund 
ihrer Vorschriften und ihres Schrumpfungs-
prozesses künftig gar nicht mehr so sehr die 
Möglichkeit, dieser Aufgabe nachzukommen.

Zum mid market-Listing: Wenn ich mir die 
Cross-Gruppe ansehe, so haben Sie mit der 
Cross selbst Prime-Pläne, dazu frage ich 
später noch. KTM und Pankl sind bereits 
notiert, bleiben im Leichtbau Wethje, im 
High Performance-Segment die WP, dazu 
die Kiska. Spannende Unternehmen: Um 
wen geht es? Oder können Sie das jetzt 
noch nicht kommentieren?
Wir bereiten diese Schritte für die WP vor. 
Lassen Sie sich überraschen.

KTM ist Ende 1996 an die Börse gegangen. 
Kurz danach starten Easdaq, Neuer Markt, 
fit in Wien? Hätten die neuen Börsen bzw. 
Segmente Ihre Börseplatzwahl beeinflusst?
Nein. Wir waren damals, weil wir sehr in-
ternational aufgestellt waren, als sportliche 
Herausforderung mit der KTM bewusst ohne 
Zwischenstufe unterwegs. Da war die erste 
Liga in Österreich notwendig, auch im Ver-
gleich mit den Notizen aus der Branche wie 
Harley oder Honda.

Und die KTM wurde ja damals auch in den 
ATX aufgenommen.
Genau.

Bei Ihnen gab es in der Folge Delistings, klei-
nere und grössere neue Notizen, aber stets 
stand die Wiener Börse im Fokus, obwohl Ih-
re Unternehmen sehr international agieren. 
Warum ist die Heimatbörse im Zentrum?
Sie ist essenzieller Bestandteil. Ja, wir haben 
einen kleinen Markt in Österreich, aber ein 
österreichisches Unternehmen braucht auch 
den österreichischen Kapitalmarkt.

Sie sind ein bekannter österreichischer 
Unternehmer, fungieren auch als Business 
Angel. Kommt es vor, dass Unternehmer 
Sie fragen, ob sie sich mit Corporate Bonds 
oder sogar Equity an die Börse wagen sol-
len? Was raten Sie?
Das kommt vor, ich versuche auch in meinem 
Unternehmerkollegenbereich den mid market 
zu kommunizieren. Ein Beispiel: Eine bereits 
börsenotierte Linzer Immobiliengesellschaft, 
die Athos, bei der ich ja auch mitengagiert 
bin, habe ich davon überzeugt, in den mid 
market zu gehen; die Vorteile sind Continu-
ous Trading und bessere Öffentlichkeit.

Wann könnte/wird die Athos im mid mar-
ket starten?
Das könnte noch im März der Fall sein.

Im Dritten Markt gab es einen Wechsel von 
Inhaber- auf Namensaktien mit Ausnah-
men für die Bestehenden. Sie sagten, der 
Markt sei Neulingen damit verwehrt. Was 
kann man machen?
Na es wäre ganz einfach und würde nichts 
kosten, wenn man das wieder umkehren 
könnte. Man braucht nur nach Deutschland 
zu schauen.

Stichwort Politik: Der Kapitalmarkt darf 
als Stiefkind bezeichnet werden wie kaum 
in einem anderen Land. Was können Un-
ternehmer tun, um die Politik an Bord zu 
holen, damit im internationalen Vergleich 
zumindest ein wenig in puncto Kapital-
marktkultur aufgeholt werden kann. Was 
tun Sie persönlich? Sie kündigten an, mit 
dem Finanzminister …
… ja, wir haben schon Gespräche geführt. 
Fairerweise muss man sagen, dass er derzeit 
andere Aufgaben hat; er ist einer der wenigen, 
die bei dieser recht gefährlichen Steuerreform 
dagegenhalten. Er hat aber ein Commitment 
zum Kapitalmarkt abgegeben. Das macht mir 
Hoffnung. Wir sind überreguliert, und in den 
Medien wird der Kapitalmarkt gern leicht ins 
Kriminelle gerückt.

Liest man die Steuerreform-Diskussionen 
quer, so steht eine Erhöhung der KESt und 
wohl auch WP-KESt im Raum. Ihre Mei-
nung dazu?
Die Aussage des Finanzministers ist, dass 
die Erhöhung nur dann funktioniert, wenn 
eine verfassungsmässige Änderung der Spit-
zensteuersatz-Koppelung kommt, das wird 
es aber nicht geben. Damit hofft er, dass 25 
Prozent KESt bleiben. Aber was weiss man. 
Es könnte sein, dass es Dividenden voll er-
wischt.

Wie kann man den Privatanleger – wir lie-
gen europaweit bei der Aktionärsquote 
nahe der ‚Roten Laterne‘ – wieder an Bord 
holen? Am 16. März macht Deutschland den 
Tag der Aktie.
Das ist in Österreich eine schwierige Aufga-
benstellung. Unsere Grosse Koalition nennt 
Aktienbesitzer Spekulanten, da sind beide 
Parteien ganz vorn dabei. Mit diesem Mind-
set, mit dieser Verteilungsgerechtigkeitsdis-
kussion ist das Gift für den Markt. Invest-
ments in den heimischen Aktienmarkt wären 
dabei so sinnvoll. Es wird so viel Volksver-
mögen in sinnlose Bereiche investiert, scha-
de, dass das nicht in die eigene Volkswirt-
schaft geht.

Die Wiener Börse hatte, gemessen am ATX, 
einen starken Jahresstart …
Man sieht bei den Immobilien schon, dass 
sich viel tut vonseiten internationaler In-
vestoren, unter NAV ist man das klassische 
Übernahmeobjekt. Und insgesamt glaube ich 
schon, dass langsam wieder mehr internati-
onales Institutionellen-Geld nach Österreich 
fliesst.

Sie haben rund um die Cross grosse Schrit-
te in Richtung Prime Market angekündigt. 
Sind Sie ready?
Wir sind ready, müssen aber Formalvoraus-
setzungen und -fristen, z.B. HVs, schaffen 
und einhalten.

Abschliessend: Ihr Wunsch an die Wiener 
Börse?
Ich wünsche mir, dass man wieder so stark 
hinausgeht wie seinerzeit Stefan Zapotocky; 
der hat sich einen Blumenstrauss verdient.

Siehe auch „2014 war für die KTM ein Super-
jahr“ für das Fachheft 27 anlässlich 
des Business Athlete Award http://
bit.ly/1IRXJNS

„Ich bin ein Verfechter 
des mid market in Wien“ 
Stefan Pierer hat mit seiner Cross Industries Grosses vor, aber auch für den mid market nennt er 
zwei Verstärkungen: WP bringt er selbst, die Kollegen von Athos hat er zum Upgrade überredet.
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Unsere Grosse 
 Koalition nennt 
Aktien besitzer 

 Spekulanten. Das ist 
Gift für den Markt. 

Volksvermögen 
sollte in die  eigene 

Volkswirtschaft 
 investiert werden. 

Stefan Pierer
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Stefan Pierer wird 2015 ein Dau-
ergast vor dem Börse-Mikro:
•  Für Cross Industries besprach 

er Ende 2014 Prime-Schritte
•  WP als neues Listing  

im mid market
•  Athos wird in den mid market 

wechseln
•  KTM war 2014 Top-Performer 

mit mehr als 100 Prozent Plus



Herr Melzer, Wolford feiert heuer nicht nur 
das 65. Jahr der Unternehmensgeschichte, 
im Februar jährte sich auch das IPO zum 
20. Mal. Ein schönes Jubiläum. Wird eine 
Glamour-Aktie, deren Produkte u.a. von 
Madonna, Beyonce oder Kylie Minogue ge-
tragen bzw. präsentiert werden, in unseren 
Breitengraden von den Investoren verstan-
den? 
Thomas Melzer: Ja. Viele Investoren in Ös-
terreich und der Schweiz kennen Wolford 
schon lange und es gibt regelmäßigen Kon-
takt. Deutsche Investoren sind aufgrund der 
geringen Liquidität unserer Aktie dagegen 
schwer anzusprechen. Tatsächlich ist es 
so, dass wir aufgrund unserer glamourösen 
Marke Zugang zu Investoren haben, die sich 
sonst keine Zeit für unsere Equity Story neh-
men würden. Wir sind aktuell eine Turn- 
around-Story, und potenzielle Investoren 
noch zurückhaltend, weil sie die ersten Er-
gebnisse der Refokussierung sehen wollen.

Der IR-Bereich der Website ist in Deutsch, 
English und Chinesisch verfügbar. Welche 
Bedeutung haben chinesische Investoren 
für Wolford? 
Ich hatte bisher noch mit keinem chinesischen 
Investor Kontakt. Wir haben einige Basisin-
formationen zu unserem Unternehmen auf 
Chinesisch im Web, damit wir in diesem 
wichtigen Wachstumsmarkt die Visibilität 
für die Marke Wolford und unserer Produkte 
erhöhen. Oft will sich der Kunde, ein Partner, 
Vermieter, etc. über das Unternehmen infor-
mieren, das hinter einer Marke steht. 

Bei Wolford gibt es neben den Roadshows 
noch echte Shows wie Life Ball, Oscar-Ver-
leihung; Wolford sponserte hier zuletzt ei-
niges. Inwieweit ist da auch die Aktie ein 
Thema bzw. sind Investoren vor Ort? 
Investoren laden wir zu diesen Events nicht 
ein. Sponsorings sollen unsere Visibilität in 
der Fashion-Branche stärken, die Marke be-
gehrlicher machen und Content für die An-
sprache unserer Kundinnen generieren. 

Wolford war sechs Jahre lang, von 1996 bis 
2002, im ATX. Welche Indizes sind heute 
für euch wichtig? Und was sind eure Peers? 
Wir sind im Prime Market und im Global 
Players Index der Wiener Börse vertreten. 
Obwohl wir aufgrund unserer Ausrichtung 
auf Legwear und körpernahe Produkte schon 
einzigartig und schwer zu vergleichen sind, 
schauen wir auf börsenotierte Peers der Fa-
shion-Branche wie Hugo Boss, Calida, Gerry 

Weber, Burberry, Brunello Cucinelli, Moncler, 
etc. Und dann gibt es natürlich einige Luxury 
Goods Indexes.

Ein paar Worte zum neuen CEO, bitte …
Ashish Sensarma ist am 7. Jänner als CEO 
gestartet. Da er sehr viel internationale Er-
fahrung in der Fashion-Branche mitbringt 
und ein echter Retail-Experte ist, brauchte 
er nicht viel Zeit, um sich einzuarbeiten. Die 
Zusammenarbeit im Vorstandsteam funktio-
niert bisher sehr gut. 

Sie haben weiters eine neue Incentive- 
Systematik im Unternehmen ausgerollt. 
Was ist damit gemeint? 
Wir haben die Mitarbeiter im Vertrieb deut-
lich stärker auf Like-for-Like-Wachstum und 
damit auf das, was wirklich Wert schafft, 
ausgerichtet.

Welche Ziele hat Wolford für 2015? 
Unser Geschäftsjahr endet am 30.4.2015, 
und das Ziel ist ein positives EBIT. Langfris-
tig wollen wir profitabel wachsen und eine 
EBIT-Marge von 10% erwirtschaften.

Wolford hat auf Facebook rund 152.000 
Fans. Kann man über Social Media Kunden 
für Luxus-Legwear, die DNA des Unterneh-
mens, gewinnen? 
Digital Marketing wird im Fashion- und Lu-
xus-Bereich zunehmend wichtig. Insbesonde-
re für Wolford, da sich unsere Produkte, vor 
allem die Legwear, hervorragend für diesen 
Vertriebskanal eignen – das aufgrund von 
geringem Gewicht und Größe, hoher Wie-
derkaufbereitschaft unserer Kundinnen auf-
grund der herausragenden Qualität und Pass-
form unserer Produkte. Gleichzeitig wollen 
wir über Social Media neue, jüngere Zielgrup-

pen ansprechen und die Marke schrittweise 
modernisieren.

Nochmal zur Aktie: 2013 legte die Wiener 
Börse zu, Wolford hat verloren; 2014 war die 
Wiener Börse schwach, Wolford stark. 2015 
gab es einen guten Jahresbeginn, Wolford 
hinkt noch nach. Ihre Interpretation? 
Die Interpretation der Kursentwicklung einer 
Aktie oder ganzer Kapitalmärkte überlasse 
ich den Analysten. 

Haben Sie einen Wunsch an die Wiener 
Börse? 
Ja, mehr öffentliche Aufklärung Richtung 
Politik, Medien und junger Menschen über 
die Bedeutung eines funktionierenden Ka-
pitalmarkts für die Wirtschaft eines Landes 
sowie die zweckgewidmete Senkung der Han-
delsspesen. Zum zweiten Punkt: Aus meiner 
Sicht erfüllt die Wiener Börse eine volkswirt-
schaftliche Funktion. Das ist die Priorität und 
nicht die Erwirtschaftung hoher Gewinne.  
Sie könnte also einen Teil ihrer Umsätze 
zweckwidmen, bspw. durch die Gewährung 
günstigerer Handelsspesen an Broker, die 
Aktien-Research für kleine Unternehmen 
erbringen. Das würde das Interesse an ös-
terreichischen Aktien verbreitern und sich 
mit Zeitverzögerung wieder positiv auf die 
Handelsumsätze und damit die Gewinne der  
Wiener Börse auswirken.

Abschliessend: Diese Fachheft-Nummer 
hat einen Mittelstands-Schwerpunkt. Was 
ist Ihrer Meinung nach Mittelstand an der 
Börse. Ist Wolford Mittelstand? 
Aus Unternehmenssicht ist Wolford Mit-
telstand. An der Börse sind wir ein 
Mikro-Cap. Aber das muss ja nicht 
immer so bleiben.

„Börse könnte Teile der 
Gewinne zweckwidmen“ 
Wolford feierte Mitte Februar 20 Jahre Börsenotiz in Wien. CFO Thomas Melzer im Fachheft-Talk 
über die Turnaround-Story, eine Research-Idee,150.000 Facebook-Fans und die Glamour-Welt.
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Aus Unternehmenssicht 
ist Wolford Mittelstand. 

An der Börse Mikro-
Cap. Aber das muss  
ja nicht so bleiben.

Thomas Melzer

Produkt-Präsentation mit 
Glamour-Faktor: Legwear, 
Shape wear und Ready-to-Wear, 
die drei wichtigsten Produkt-
bereiche von Wolford.

Wolford 20 Jahre an der Wiener Börse



Herr Parmantier, das, was Sie auf Seite 1 
dieser Mittelstandsnummer schreiben, 
freut mich zu hören. Oddo Seydler ist also 
nicht nur per Claim ein ‚Believer in German 
Mittelstand‘, sondern auch in ‚Austrian 
Mittelstand‘. Bevor ich neugierig weiterfra-
ge, bitte ich Sie um eine kurze Vorstellung: 
Wie und vor allem warum wurde aus der 
Close Brothers Seydler Bank AG die Oddo 
Seydler Bank? Um welche Bereiche küm-
mern Sie sich?
René Parmantier: Close Brothers war über 
viele Jahre die Mutter der Seydler Bank AG. 
Close Brothers hatte sich im vergangenen 
Jahr entschlossen, sich auf den Heimatmarkt 
Großbritannien zu konzentrieren. Dank der 
Übernahme durch Oddo & Cie ist Seydler 
heute noch schlagkräftiger geworden. Ein we-
nig Hintergrund dazu: Oddo & Cie wurde im 
Jahr 1849 gegründet. Die Bank ist unabhän-
gig, beschäftigt rund 1.000 Mitarbeiter und 
verwaltet ein Vermögen von 30 Mrd. Euro.  
Sie ist im Investmentbanking und Vermö-
gensmanagement tätig, also in Equities, 
Corporate Finance, Fixed Income sowie im 
Metallhandel. Im Vermögensmanagement 
sind es Asset Management, Private Banking, 
Lebensversicherungen und Services für ver-
mögende Kunden. Das Eigenkapital beträgt 
knapp 500 Mio. Euro. Seydler ist mit seinen 
rund 100 Mitarbeitern deutlich kleiner, aber 
auf dem Wachstumspfad. Die fünf Hauptge-
schäftsfelder – Designated Sponsoring/Mar-
ket Making, Equities, Capital Markets, Fixed 
Income und Specialist Floor Trading – sind 
unverändert. Durch den Zusammenschluss 
mit Oddo werden weitere Geschäftsfelder 
dazukommen. Besonders im Bereich Asset  
Management werden wir wachsen. 

Heisst das, Sie persönlich sind auch für die 
Österreich-Aktivitäten verantwortlich?
Ja, so ist es und das gern und mit voller 
Überzeugung.

Was können wir neben den bekannt 
starken Market Making-Aktivitäten – dazu 
werde ich in der kommenden Ausgabe mit 
Ihrer Kollegin Silke Schlünsen anlässlich 
der Specialist-Ausschreibung sprechen – 
als Österreicher noch von Ihnen erwarten? 
Diese Nummer steht unter dem Motto ‚Mit-
telstand‘ und ich bohre bei der Einstiegs-
frage weiter .
Unter neuer Flagge erschließen wir nun ös-
terreichischen Unternehmen neue Investo-
renkreise, egal, ob es sich hierbei um Konfe-
renzen, Roadshows oder die Durchführung 
von Kapitalmarkttransaktionen handelt. 

Günstigere und breitere Finanzierung bedeu-
tet mehr Wachstumspotenzial und das ist es, 
was unsere Volkswirtschaften brauchen.

Was bräuchte es, damit in Österreich eine 
starke ‚Mittelstand goes Public‘-Bewegung 
losgetreten werden könnte?
Auch hier gibt es kulturelle Ähnlichkeiten zum 
deutschen Mittelstand. Unserer Erfahrung 
nach muss man die Unternehmen behutsam 
an den Markt heranführen. In der Regel be-
ginnt man mit der Fremdkapitalfinanzierung. 
Sind die ersten guten Erfahrungen gemacht, 
ist der zweite Schritt leichter. Die anzie-
henden Kapitalmärkte werden Börsengänge 
für Unternehmen per se attraktiver machen. 
Wer vorbereitet war, kann nun die Marktsitu-
ation nutzen. Es wird noch eine Weile dauern, 
bis die Kreditvergabe weniger restriktiv sein 
wird. Zu groß ist der Druck auf die Kredit-
banken, die Bilanzen zu verkürzen. Wichtig 
erscheint es uns, dass sich die Mittelständler 
in Österreich nicht nur auf den kleinen, aber 
feinen nationalen Markt fokussieren, sondern 
das europäische Investorenpotenzial erschlie-
ßen; hier ist ein starker, international ausge-
richteter Broker mit Mittelstandsexpertise, 
wie wir es sind, sicher ein probater Partner.

Was kann Österreich da von Deutschland 
lernen?
Österreich muss sich etwa im Punkt Akti-
enkultur nicht vor Deutschland verstecken. 
Da aber der gesamte Kapitalmarkt naturge-
mäß kleiner ist, bietet es sich an, deutsche 
Investoren und deutsche Partner mit ins 
Boot zu holen. Einen Tick weiter scheint mir 
Deutschland in der ‚Entflechtung‘ in Bezug 
auf wechselseitigen Anteilsbesitz und dem 
Anteil internationaler Investoren zu sein. 
Entflechtung setzt kreative Potenziale frei. 
Mittelständische Unternehmen in Österrei-
ch haben jedenfalls eine hervorragende Stel-
lung in vielen Märkten. Zudem erleben wir 
die räumliche, wirtschaftliche und kulturelle  
Nähe in der täglichen Arbeit. Wir glauben, 
dass unsere Kunden in Österreich von Finan-
zierungsformen wie Schuldscheindarlehen 
und Anleihen noch mehr profitieren könnten; 
hier versuchen wir Überzeugungsarbeit zu 
leisten. Sie sehen also, dass wir nicht nur an 
den Mittelstand in Österreich glauben, son-
dern auch danach handeln.

Mittelstandsanleihen sind in Deutschland 
zu einem riesigen Segment geworden. Auch 
in Österreich funktioniert der Corporate 
Bond-Sektor gut. Wird sich dieser Trend 
fortsetzen?

Absolut. Investoren suchen nach Rendite, 
und Corporate Bonds haussieren quer durch 
alle Größen- und Risikoklassen. 

Und IPOs mit Kapitalerhöhung und Börse-
listing von Aktien? Wie sehen Sie da die 
Situation in D und A? Welche Handelsseg-
mente sind für Neulinge interessant? 
Wir werden in beiden Märkten in den kom-
menden Monaten einige IPOs sehen, vornehm-
lich in den stärker regulierten Segmenten, was 
gut ist und Vertrauen schaffen wird.

Die Nasdaq ist nach 15 Jahren Durchtau-
chen wieder auf All-time-high. Hat man 
den Neuen Markt und die Easdaq/Nasdaq 
Europa zu früh aufgegeben?
Ich wünschte, man hätte den Neuen Markt 
oder die Easdaq mit der Nasdaq vergleichen 
können. Tech-Werte waren zwar auch hier 
gefragt, aber dem Markt fehlte die Tiefe und 
Breite. Künftig gibt es viel zu tun.

Facebook, Google, GoPro, Alibaba & Co.  
– dem hat Europa nicht viel entgegenzuset-
zen. Welche Europäer fallen Ihnen ein, die 
zumindest die Chance haben, in die Fuss-
stapfen dieser Big Brands zu kommen? 
In Europa finden Sie auch zahlreiche Inter-
netfirmen, aber eher in der Nische. Zwei in 
Deutschland notierte Firmen, die man in die-
sem Kontext sicher nennen kann, sind Xing 
und Zooplus. Auch Zalando und Rocket haben 
sich nach der Fehlzündung beim Start nun 
erfolgreich entwickelt und die haben sicher 
breiteres Potenzial.

Und was kann eine Bank wie Ihre für diese 
Unternehmen tun?
Beschaffung von Kapital für das Wachstum 
und die Equity Story am Kapitalmarkt zu er-
klären und bekannt zu machen.

Im Vorjahr veranstalteten Sie eine Helsin-
ki-Konferenz für mittelständische Unter-
nehmen, einige Österreicher waren dabei. 
Was ist für heuer geplant? Paris würde ja 
auf der Hand liegen ...
Selbstverständlich liegt Paris auf der Hand, 
genauso wie Lyon im Jänner 2016. Das ist 
die größte Konferenz in Frankreich, die mit 
dem deutschen EK-Forum vergleichbar ist. 
Dort wird es über 5.000 Einzelgespräche mit 
200 Emittenten geben. Dieses Jahr war schon 
Palfinger als österreichischer Vertreter da-
bei, obwohl nur wenige Tage zwischen dem 
Closing der Übernahme durch Oddo und der 
Konferenz lagen. Im nächsten Jahr rechnen 
wir mit einer deutlich höheren Anzahl von  
österreichischen Unternehmen. 

Abschliessend: Haben Sie einen Wunsch an 
die Wiener Börse?
Am Anfang steht ein Dank: Dass die Wie-
ner Börse die Gewichtung der Spreads beim 
Ausschreibungsverfahren erhöht hat, hat 
die Liquidität am Börsenplatz Wien verbes-
sert. Unser Wunsch? Lassen Sie uns den gut 
begonnen Dialog verstetigen, um die 
Finanzierung des Mittelstandes wei-
ter zu verbessern.

„Anziehende Märkte 
werden IPOs bringen“ 

René Parmantier, CEO von Oddo Seydler, hat in Österreich viel vor. Der grösste ausländische 
Market Maker in Wien will auch mit Schuldscheindarlehen, Bonds und Equity Stories überzeugen.
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Wollen den gut 
 begonnenen 

 Dialog mit der 
Wiener Börse ver-

stetigen, um die 
Finanzierung des 

Mittelstands weiter 
zu verbessern.

René Parmantier

©
 O

dd
o 

S
ey

dl
er

 (4
)

Das Oddo Seydler-Team wählt 
gern die 0043-Vorwahl.



 Die vergangenen beiden Fachheft-Aus-
gaben christian-drastil.com/fachheft28 
bzw. christian-drastil.com/fachheft29 

standen im Zeichen der Number One Awards, 
die wir gemeinsam mit Deloitte in insge-
samt 18 Kategorien verliehen haben. Einer 
der Sieger war Gregor Rosinger, der mit der 
Rosinger Group den Special Award Mittel-
standsinvestor gewann. Rosinger zierte in 
der Folge als „Leader mit der Regionale-Mit-
telstands-Sicherung-Idee“ u.a. das Cover des 
Leadership-Magazins für Österreichs Füh-
rungskräfte. Uns hat interessiert, wie sich 
das Leben eines Mittelstandsinvestors ge-
staltet und so haben wir gemeinsam die Idee 
zu vier Fach-PDFs ausgearbeitet, je eines pro 
Quartal. Das Fachheft hat den Journalisten 
Paul Jezek beauftragt, Rosinger ein Jahr lang 
zu begleiten, um auch die diversen Saisona-
litäten einzufangen. Gibt es ein für Mittel-
standsinvestoren ein Sommerloch? Zu Beginn 
interessierte sich unser Fachjournalist auf  
6 PDF-Seiten für Grundlegendes. Wer ist die 
Rosinger Group, welche Idee steckt dahinter 
und was sind die Grundsätze? Dabei gibt es 
auch einen Kasten zu Investments der Rosin-
ger Group. Das Fach-PDF ist unter www.chri-
stian-drastil.com/fach-pdf zu finden. Hier ein 
Auszug, Interviewer Paul Jezek fragte natür-
lich auch nach den Börsethemen …

Herr Rosinger, seit nunmehr 30 Jahren sind 
Sie eine fixe Größe unter den Investoren. 
Dabei gelten Sie als einer, der sowohl in 
börsenotierte als auch nicht börsenotierte 
Unternehmen investiert, in Immobilien und 
alternative Investments. Was davon haben 
Sie derzeit in Ihrem Portfolio?
Gregor Rosinger: Ich achte immer auf einen 
ausgewogenen Portfoliomix. Auch derzeit bin 

ich in mehreren börsenotierten ebenso wie in 
mehreren nicht börsenotierten Firmen inves-
tiert. Darunter befinden sich Mehrheits- wie 
auch Minderheitsbeteiligungen – somit ein 
ausgewogener Mix.

Ebenso besitze ich ein Immobilienportfolio, 
an dem teilweise auch meine Gattin beteiligt 
ist. Auch hier setzen wir wiederum auf einen 
ausgewogenen Mix aus Wohn- und Gewerbe-
immobilien. Weiters habe ich auch in einige 
Mezzaninkapitalinvestments, Venture Loans, 
Mobile Wirtschaftsgüter und sonstige Alter-
native-Investments investiert. 

Haben Sie zuletzt neue Positionen manifes-
tiert oder bestehende Positionen erhöht?
Ja, habe ich – bei Gurktaler und noch stärker 
bei SW Umwelttechnik habe ich jeweils nach-
gekauft. Bei Gurktaler selbstverständlich die 
Stämme.

Warum Gurktaler?
Ich bin dort einer der größeren Aktionäre und 
beschäftige mich laufend und sehr intensiv 
mit den Märkten und den Beteiligungen. Ge-
rade im Segment der Kräuterliköre und Kräu-
terbitter sehe ich einen Trend zum ‚Echten‘, 
zum ‚Bodenständigen‘ und ‚Altbewährten‘. 
Genuss höchster Qualität geht dem mündigen 
Konsumenten immer mehr vor Quantität.

Das Gurktaler-Portfolio mit den Marken 
Gurktaler, Rossbacher, Leibwächter sowie 
den Finanzbeteiligungen Underberg (Deutsch-
land) und Zwack (Ungarn – ‚Nationalgetränk 
Unicum‘) ist hier sehr gut positioniert.

Natürlich gefällt mir auch das Bilanzbild 
der Gurktaler-AG mit einer Eigenkapitalquote, 
die zu den höchsten der Wiener Börse gehört.
Noch dazu notieren die Aktien deutlich unter 
dem Buchwert.

Und SW Umwelttechnik? Das ist eine ganz 
andere Branche … 
Dieses Unternehmen sehe ich als Marktführer 
in der Region Ungarn, Rumänien und Öster-
reich gut aufgestellt, die acht Werke sind re-
gional ausgewogen verteilt, der Schwerpunkt 
liegt in Ungarn und Rumänien. Gerade in die-
sen Ländern sehe ich auch einen Nachholbe-
darf in der Infrastruktur – seien es Straßen, 
Autobahnen, Hochwasserschutz, usw., der 
nach und nach realisiert werden wird – mit 
EU-Co-Finanzierung schneller, sonst etwas 
langsamer, aber ich bin überzeugt, dass das 
kommen wird. SW Umwelttechnik ist somit 
meine langfristige Wette auf die Infrastruk-
turverbesserung in Osteuropa.

Das Bilanzbild ist aktuell nicht das beste …
Währungskursbedingte Abschreibungen ge-
tätigter Investments sind im Regelfall nicht 
liquiditätswirksam. Moderne Fabriken er-
halten ihren Wert, weil bei einer Währungs-
abwertung lokaler Währungen die Wieder-
beschaffungskosten von Anlagen bzw. Wie-
dererrichtungskosten derartiger Fabriken in 
lokaler Währung steigen würden. Für mich 
zählen daher in meiner persönlichen Bewer-
tung die Anschaffungskosten und damit auch 
die Eigenkapitalquote zu historischen FX-
Kursen. Wer z.B. einmal in Majoshaza war 
und am Werk vorbeigefahren ist, der weiß, 
was ich meine – dasselbe gilt auch für andere 
Standorte …

Im Vorjahr hatten Sie bei der Hauptver-
sammlung der SW Umwelttechnik einen 
Beschlussvorschlag zu einem der Tages-
ordnungspunkte eingebracht. Ist auch 
heuer wieder mit Beschlussvorschlägen zu  
Tagesordnungspunkten zu rechnen?
Ob ich heuer wieder einen oder mehrere Be-
schlussvorschläge zu Tagesordnungspunkten 
der Hauptversammlung einbringen werde, ist 
noch nicht entschieden – ich warte zunächst 
die Beschlussvorschläge des Vorstands ab. 
Wenn diese meinen Vorstellungen entspre-
chen, werde ich auf das Einbringen eigener 
Vorschläge verzichten. Grundsätzlich ist aber 
von jedem aktiven Aktionär, der die erforder-
lichen Stimmrechtsschwellen überschrei-
tet, immer und überall mit Beschlussvor-
schlägen zu rechnen – ich bin da keine Aus- 
nahme.

Welche Aktien empfehlen Sie zum Kauf?
Ich gebe grundsätzlich niemals Kaufemp-
fehlungen ab. Jeder Aktienkäufer muss aus 
seiner subjektiven Sicht und individuellen 
Bewertung der Fakten und aus seiner per-
sönlichen Situation heraus seine individuelle 
Entscheidung treffen. Was für mich richtig 
ist, kann für 999.999 andere grundfalsch 
sein; außerdem ist auch ein langjährig er-
folgreicher Investor nicht unfehlbar – somit 
warne ich ausdrücklich davor, meine Invest-
mentstrategie zu kopieren.

Zum Fach-PDF Rosinger (1/4), 6 Seiten von 
Autor Paul Jezek, geht es unter 
www.christian-drastil.com/fach- 
pdf

Ein Mittelstandsinvestor 
gibt saisonale Einblicke

Gregor Rosinger erhielt von BSN/Deloitte den „Special Award Mittelstandsinvestor“. Das Fachheft 
bat den Journalisten Paul Jezek, ihn ein Jahr lang zu begleiten. In quartalsmässigen Fach-PDFs.
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Ich habe bei 
 Gurktaler und 

noch stärker bei 
SW Umwelttechnik 

nachgekauft. 

Gregor Rosinger

Yvette, Gregor und  Alexandra 
Rosinger: Teamwork pur, 
 Bilderset http://www.photaq.
com/page/index/1482

Aus der Number One Award- 
Diashow, weitere Sieger unter 
http://www.photaq.com/page/
index/1685

©
 p

ho
ta

q.
co

m
/M

ar
tin

a 
D

ra
pe

r

Ein Fach-PDF-Special zur Fachheft-Reihe 

Das Jahr 2015
mit der Rosinger Group

Das erste Quartals-Special 3. 3. 2015 
(1/4)

Autor: Paul Christian Jezek

Büro Christian Drastil für die Fachhefte des Börse Social Network 
Gussenbauergasse 4/34c, 1090 Wien.
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Gregor Heinz
Rosinger
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„Wir setzen uns immer 
wieder neue Ziele!“

Herr Rosinger, Sie sind seit nunmehr bereits drei Jahrzehnten mit der Rosinger 
Group am Markt präsent. Wann und wie haben Sie damit begonnen?

Die ersten Geschäfte waren die üblichen Börseninvestments. Schon als Student habe 
ich sehr intensiv an der Börse spekuliert. Man könnte auch sagen, ich habe davon 
gelebt. Ich bin also mit dem nagelneuen und selbstbezahlten Lancia an die Uni ge-
fahren. Schon damals habe ich diese Investments in größerem Stil gemacht, de facto 
professionell. Kurz vor meinem 19. Geburtstag habe ich schon mit den Investments 
in dieser Dimension begonnen.

Wirtschaft hat mich immer schon stark interessiert. Ich komme auch aus einem 
wirtschaftsnahen Haus, meine Mutter war in einer Steuerberatung tätig und mein 
Vater war Unternehmer. Das Interesse war jedenfalls schon in Gymnasialzeiten da. 
Da habe ich auch schon „Die Presse“ gelesen, am Wochenende die FAZ gekauft und 
das Time Magazine abonnniert. Ich hatte nie den Wunsch, Angestellter in irgend-
einem Amt zu werden oder leitender Mitarbeiter oder z. B. Lokführer oder Pilot, 
obwohl ich gerne schnelle Autos fahre. Ich wollte immer schon die Selbstständig-
keit, wobei ich auch sehr schnell erkannt habe, dass Flexibilität wichtig ist. Diesen 
Ansatz habe ich in verschiedenen Diskussionen mit meinen Eltern gelernt: „never 
love your product“. Dieses Denken habe ich von Anfang an gehabt und deshalb bin 
ich eigentlich Investor und nicht Unternehmer.

Wie alles anfing

Diesem Prinzip sind Sie im Laufe Ihrer Karriere auch nie untreu geworden?

Nein, absolut nicht. Wir investieren teilweise als Personen, teilweise über ver-
schiedene unserer Investment-Holdings. Den „Rest“ betrachten wir als Portfolio, al-
so Aktien- und GmbH-Anteile, Immobilien, Mezzaninkapital, Unternehmensanleihen.

Es ist ein gemischtes Portfolio eines Family Offices, wobei das Kapital für das 
Investment ausschließlich „aus der Familie“, also von meiner Gattin und mir kommt.

Ab 1985 waren Sie ein anerkannter Kapitalmarkt-Player, aber wann und wie sind 
Sie in den Bereich der nicht börsenotierten Mittelstandsinvestments eingestiegen?

Gemeinsam mit meiner Gattin Yvette habe ich im Februar 1993 das Produktions-
areal samt Anlagen in einer ehemaligen russischen Panzerkaserne ca. 60 km östlich 
von Budapest übernommen. Dieser Betrieb war günstig zu kaufen, obwohl die Hal-
len in durchaus gutem Zustand und die Maschinen durchaus modern waren. Auch 
die Belegschaft – ich spreche hier konkret von Schweißern – war bestens qualifiziert. 
Es gab „nur“ das Problem, dass der Markt für Panzer gerade sehr eingebrochen war 
und auch Panzerersatzteile nicht rasend nachgefragt waren.

Die Analyse der Kernkompetenzen des Betriebs hat ergeben, dass die hohe Kom-
petenz in der Schweißtechnik und die genaue mechanische Bearbeitung sehr großer 
Werkstücke auch im Montanmaschinenbau und zur Realisierung von Sondergene-
ratorgehäusen für Notstromaggregate verwendet werden kann. Deshalb wurde die 
Produktion unmittelbar nach dem Kauf umgestellt, schon ein Jahr später wurde in 
die Hallen eines stillgelegten Betriebs (in Lörinci) expandiert und es wurden Kraft-
werkskomponenten ins Angebotsportefeuille dazugenommen. Anfang 1995 wur-
de ein weiterer stillgelegter Betrieb übernommen und die Produktion angefahren. 
Daraus hat sich eine schöne, europaweit markttaugliche Produktpalette mit Berg-
baumaschinen, agrartechnischen Anlagen und Reaktoren für regenerative Energie-

Das Exklusivinterview mit Gregor Heinz Rosinger 
führte Fachjournalist Paul Christian Jezek

DIE ROSINGER GROUP

Aufgrund herausragender Alleinstellungs-
merkmale, einem exzellen Netzwerk sowie 
profunder Kapitalmarktexpertise konnte sich die 
Rosinger Group innerhalb der letzten drei Jahr-
zehnte als anerkannter Finanzkonzern positionie-
ren und setzte bei Finanzierungslösungen rund 
um den gehobenen Mittelstand neue Standards.

Der Grundstein für diese Erfolgsgeschichte 
wurde 1985 durch erste namhafte eigene 
Investments von Gregor Rosinger gelegt.  
Das erste Beratungsmandat wurde 1996 über-
nommen, der Beratungssektor 1999 in eine 
eigene Gesellschaft ausgegliedert. Beratungs-
sektor und Beteiligungsgesellschaften existieren 
auch 2015 parallel, unabhängig und erfolgreich 
innerhalb der Rosinger Group.
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Gregor Heinz Rosinger 
(geb. 12. 4. 1966)  
ist Gründer und  
Mastermind der  
Rosinger Group. 
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anlagen ergeben. 1998 kam dann der gewinnbringende Ausstieg für uns („Exit“) – 
summa summarum haben wir also hunderte Arbeitsplätze gerettet, den Käufern ein 
zukunftsträchtiges Unternehmen übergeben und natürlich auch selbst profitiert.

Und nach diesem Muster sind Sie auch weiterhin vorgegangen?

Ja, genau. Uns geht es nicht in erster Linie um Gewinnmaximierung, sondern um 
die Kernintention von Private Equity, nämlich um echte Werte in der Realwirtschaft. 
Zahlreiche erfolgreiche Beteiligungen bzw. Investments bestätigen unsere Philoso-
phie: In Osteuropa waren wir echte Pioniere, indem wir ehemalige Rüstungsbetriebe 
erworben und zu Maschinen- und Anlagenbauern umstrukturiert haben. Auf der 
Basis dieser weitreichenden industriellen Erfahrungen wissen wir auch von der 
Consulting-Seite her, wie man optimale und praxisorientierte Lösungen entwickelt. 

Davon profitieren auch unsere Beratungskunden, denn hier findet sich unser zweites 
Geschäftsfeld: die Regionale Mittelstands Sicherung. Das ist unser favorisierter An-
satz, dass wir zusätzlich Know-how UND Kontakte einbringen und damit versuchen, 
das Unternehmen entsprechend weiterzuentwickeln bzw. unseren positiven Beitrag 
zu leisten. Das kann eine GmbH ebenso sein wie ein börsennotiertes Unternehmen.

Wie sind Sie denn am Anfang zum Startkapital gekommen?

Ich habe eine gewisse Startbasis gehabt, allerdings habe ich noch keine Erbschaft 
gemacht, weder von der einen noch von der anderen Seite. Wir konnten uns sehr 
schnell einen Namen machen – auch weil Yvette und ich aus altösterreichischen Fa-
milien kommen und uns dies in Osteuropa sehr viele Türen geöffnet und zahlreiche 
Möglichkeiten gegeben hat. Vieles war auch ein Know-how-Vorsprung: Beim Pan-
zerwerk haben wir das erste Mal voll erkannt, wo unsere Stärken liegen. Vorher hat-
ten wir uns ausschließlich als Investoren betrachtet. Man investiert und versucht, 
irgendwann zu verkaufen; entweder sind es Anleihen oder es ist Mezzaninkapital. 
Damals hat es noch stille Beteiligung geheißen. Oder es war echtes Kapital in Form 
eines GmbH-Anteil oder Aktien. 

Dann haben wir begonnen, Know-how einzubringen, z. B. bei der Gesellschafterbe-
sprechung bzw. versammlung. Man bringt Vorschläge ein, man arbeitet ein Konzept 
aus, man führt das Unternehmen, an dem man beteiligt ist und versucht damit et-
was zu verbessern. Man agiert de facto als Inhouse-Consultant oder Unternehmens-
berater, der auch Gesellschafter ist. Oder anders gesagt: man ist Gesellschafter und 
hat einen Mandanten bekommen, von dem man vorher gar nicht gewusst hat, dass 
man eine Idee einbringt. Beim Panzerwerk war es relativ einfach: Als Yvette und 
ich 1992 geheiratet haben, haben wir überlegt, was wir tun: Welche Branche war 
total am Boden? Der Kalte Krieg war vorbei, also musste irgendwo Rüstung „down“ 
sein – und zwar in Osteuropa, am besten in den Kronländern. Und das wollten wir 
dann ganz speziell „steigern“, es sollte womöglich ein russisches Werk sein – und 
das haben wir dann eben auch in Nordostungarn gefunden.

Die Alternative für diese Fabrik wäre Zusperren gewesen, da natürlich von den 
Russen keine Aufträge mehr gekommen sind. Die letzten Restaufträge wurden ab-
gearbeitet und im Wesentlichen wurde damit begonnen, das Werk zu warten, upzu-
graden und dgl. Aber für wen? Die Russen hätten über Jahre keine Aufträge mehr 
gegeben. Denn die nicht gebrauchten Panzer waren im Wesentlichen das stehende 
Ersatzteillager für die in Betrieb befindlichen.

Die „Blaupause“ für weitere erfolgreiche Aktivitäten

Und dann haben Sie zusätzlich „fachlich“ recherchiert?

Ja – über Panzerstähle, wo man ähnliche Stähle braucht und was man noch 
schweißen könnte. Das Problem war, dass die Panzerstähle damals natürlich eigene 
Bezeichnungen hatten – nämlich russische – und auch andere Werkstoffnummern 
und ein anderes Nomenklatursystem. Über verschiedenste Fachbücher haben wir 
nachgesehen, wo es diese Werkstoffzusammensetzung noch gibt: im Montan-Ma-
schinenbau. Außerdem stammt Yvette aus einer aus Österreich nach Ungarn einge-
wanderten Montan-Industriellen-Familie. Das war also ein Ansatz, der weiterentwi-
ckelt werden sollte. Aber: Nur Montan-Maschinen? Wo kommt denn noch so etwas 

DIE GRUNDSÄTZE

Die Rosinger Group wird ausschließlich in 
Geschäftsbereichen tätig, in denen sie über 
profundes, detailliertes Wissen sowie über 
langjährige Erfahrungen und ein tiefgreifendes, 
belastbares Kontaktnetzwerk verfügt.

Dank konsequenter fachlicher Spezialisie-
rung und einschlägiger Branchenkenntnisse 
werden sämtliche Dienstleistungen auf höchs-
tem Niveau offeriert. Das Team der Rosinger 
Group besteht aus hochqualifizierten Rechtsan-
wälten, Wirtschaftsprüfern, Unternehmensbera-
tern, Technologie-, Kapitalmarkt-, Patent- und 
Medienexperten, die bereits auf multiple, 
langjährige Erfahrungen in den jeweiligen Wirt-
schaftssektoren zurückblicken und somit eine 
umfassende Betreuung von Corporate-Finance-
Mandaten garantieren können.

Die Rosinger Group sieht Herausforderungen 
als Chancen – egal ob die Hausbank bereits 
abgelehnt hat, weil es sich um einen Restruk-
turierungsfall, eine Auslandsinvestition, ein 
komplexes Geschäftsmodell oder um eine Kom-
bination dieser Faktoren handelt. Zu den Stärken 
der Gruppe zählen Expertise und Erfahrung 
insbesondere in den folgenden Situationen:
* Finanzierungen für Kapitalbedarf im Ausland 
(z. B. Osteuropa, Russland, Ukraine, Kasachstan, 
Türkei, Indien, China, Marokko etc.)
* Restrukturierungsfälle, Absatzfinanzierungen 
und Nachfolgelösungen im In- und Ausland
* Finanzierungen für Unternehmen im In- und 
Ausland mit Patenten, Marken oder Technolo-
gien, deren wirtschaftlicher Wert deutlich über 
dem Buchwert liegt.
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Ähnliches zum Einsatz? Kraftwerksbau könnte auch passen! In diesem Bereich hatte 
ich aus der Vergangenheit den einen oder anderen Kontakt, weil ich Technik, Wirt-
schaft und Recht studiert hatte. Im Zuge dessen habe ich 1989 gemeinsam mit zwei 
Kollegen für das Kraftwerk Timelkam II ein Projekt realisiert. Da ging es darum, 
für ein Braunkohlekraftwerk die Ascherückführung, Aktivierung und Aufbereitung 
auszulegen und zu kalkulieren. Dieser wirtschaftliche Teil war meine Aufgabe, da 
habe ich einiges an Know-how und Kontakten bekommen und gesehen, wer so etwas 
brauchen kann und wer so etwas baut. Unsere damaligen Konkurrenten wurden 
dann Kunden für uns bzw. für unsere Anlagen. Wir haben Kraftwerkkessel ebenso 
wie Montan-Maschinen gebaut, dazu spezielle Chemikalienbehälter gebaut. Wir wa-
ren auch Pioniere in Sachen Biogasreaktoren, ebenso wie wir Reaktoren und Behäl-
ter für die ersten Biodieselanlagen in Österreich geliefert haben.

Dieses Prinzip gilt auch heute noch: Wir wollen als First Mover agieren – in einem 
Geschäftsfeld, das wir verstehen und wo wir Dinge weiterentwickeln können. Aber 
nicht das „Revolutionäre“, nicht die komplett neue Idee, sondern marktfähige Inno-
vationen.

Sicher haben Sie beim Panzerwerk auch von den billigen Arbeitskräften probiert?

Die waren gar nicht so billig, es handelte sich zunächst um Mitarbeiter aus 
Deutschland und aus der Slowakei. Dann haben wir Schweißer aus der Ukraine ge-
holt, die früher bei MIG tätig waren. Die hatten Löhne, da waren österreichische 
Stahlfacharbeiter teilweise billiger. Aber sie hatten Zulassungen, sie haben Qualität 
geliefert, und das war der wesentliche Punkt. Dadurch haben wir uns ausgezeich-
net. Und das war einer der Gründe, weshalb wir dann aus Ungarn die Reaktoren 
in die ganze Welt geliefert haben. Die Holländer hatten damals schon Werke, in 
denen automatisiert Stahltanks geschweißt wurden. Unsere Lösung war hingegen 
der „individuelle Reaktor“, aus dem wir dann ein Serienmodell gemacht haben. Dazu 
ist die Auslegung gekommen, wir hatten gute Ingenieure, also summa summarum 
Engineering plus Produktion als erfolgreiche Kombination.

Es waren dann schließlich drei Werke, die wir der Reihe nach von 1998 bis Ende 
1999 verkauft haben. Der Käufer hat das einige Zeit in Ungarn betrieben und hat 
dann die Produktion übersiedelt. Einer der Standorte ist nach wie vor in Betrieb, 
den hat er weiter verkauft. Der Standort ist also nach wie vor gesichert, aber eben 
mit neuem Eigentümer.

Regionale Mittelstands Sicherung = RMS

Und aus dieser Erfahrung wurde dann Ihr RMS-Modell?

Es stand nie im Zweifel, dass wir weitere Gelegenheiten suchen und immer mehre-
re Investments parallel haben. Wir haben beim Panzerwerk über Smart Money und 
Family Office hinaus gelernt, dass man noch mehr bewegen kann, wenn die Kontakte 
„stimmen“. Dadurch wurde der Investitionsfokus neu definiert – nämlich dort, wo 
man Synergien hat, wo man Geschäftsmodelle versteht, wo man ein Network-of-Ex-
cellence hat. Das war das innovative Aha-Erlebnis, wo Yvette und ich gesagt haben, 
das ist ein zweites Geschäftsfeld, das ist die Regionale Mittelstandssicherung (RMS), 
wenn wir zusätzlich Know-how UND Kontakte einbringen und damit versuchen, das 
jeweilige Unternehmen entsprechend weiterzuentwickeln und damit unseren posi-
tiven Beitrag zu leisten.

Gehen wir zu zwei Beispielen: Angenommen, man würde sich entscheiden, Anlei-
hen irgendeiner öffentlich-rechtlichen Institution zu kaufen, zumal man erwartet, 
dass die Bewertung entsprechend steigt, dann ist das ein klassischer Fall für die 
Rosinger Group. Wenn ich nun aber irgendwo investiere, und sei es „nur“ Mezzanin-
Kapital, und dort durch einen innovativen Ansatz etwas bewege oder die Ergebnisse 
durch entsprechenden Einsatz beeinflusse – Kontakte zu Kunden oder Einkaufssy-
nergien herstelle, Finanzierungsmodule hinzufüge, um z. B. Bankkredite günstiger 
zu machen, da dann mehr Eigenkapital zur Verfügung steht –, dann ist das klas-
sische Regionale Mittelstands Sicherung.

Wobei das für uns nicht bedeutet, dass es kapitalmarktfern ist. Es kann genauso 
gut ein börsennotiertes Unternehmen wie auch eine GmbH, eine GmbH & Co.KG oder 
eine KG sein.

DAS BESONDERE

Im Gegensatz zu anderen Beratungsfirmen  
verfügt die Rosinger Group über eigenes Kapital 
und kann daher nach positiver Prüfung bei Un-
ternehmen gegebenenfalls auch als Lead- oder 
Co-Investor in Konsortien eintreten und dadurch 
Projekte umsetzen, die „pure“ Berater niemans 
realisieren könnten.

Die Rosinger Group agierte als Pioniere 
in Osteuropa, hat z. B. ehemalige Rüstungsbe-
triebe erworben und erfolgreich zu Maschinen- 
und Anlagenbauern restrukturiert. 
„Durch unsere weitreichen industriellen Er-
fahrungen wissen wir, wie man optimale und 
praxisorientierte Lösungen entwickelt“, erklärt 
Gregor Rosinger. „Davon profitieren auch unsere 
Beratungskunden.“
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Gregor Rosinger ist Mitglied im Öster-
reichischen Nationalkomitee des Inter-
national Vienna Councils wie auch in einer 
Reihe von internationalen Organisationen 
wie der CEEMEA Business Group.

5

Wichtig ist auch die „richtige“ Mischung im Portfolio, auch über die Gesellschaf-
ten. Die Holding ist die fixe Größe oder die jeweilige Portfolio-Gesellschaft, jedoch 
nicht die Tochtergesellschaften. Die sind disponibel und können natürlich entspre-
chend verkauft werden. Wobei wir im Prinzip sehr lange Investmentzeiträume ha-
ben: Manche Assets besitzen wir schon Jahrzehnte, auf der anderen Seite haben 
wir natürlich auch manchmal Trading-Positionen, wo wir einen schnellen Schnitt 
machen wollen, zuletzt beispielsweise beim Flughafen Wien. Das ist über den Ticker 
gelaufen, ich war am PC und habe mich gefragt, ok, was bekomme ich in den näch-
sten drei Minuten? Auch so etwas passiert immer wieder. Oder man realisiert Opti-
onsstrategien. Generell gilt jedoch der Grundsatz, dass wir ausschließlich eigenes 
Kapital investieren. Börseninvestments mit dem Geld anderer Leute funktionieren 
in Wirklichkeit nur im Film.

Und wo sind Sie heute präsent?

Wir haben ein österreichisches und ein deutsches Portfolio und unter diesen Ge-
sellschaften haben wir unsere Auslandsaktivitäten hinterlegt. Normalerweise agie-
ren wir mit langen Investmentzeiträumen, es kann aber natürlich auch kurzfristige 
Deals geben.

Wichtig ist übrigens auch meine Definition von Mittelstand, die vielleicht etwas 
anders als die übliche lautet. Viele verstehen unter Mittelstand etwas, was für mich 
eigentlich „Mittelschicht“ wäre. Mittelstand ist eine Philosophie, insofern, als es sich 
um Unternehmen handelt, wo wenige Gesellschafter – physische Personen – über 
das Wohl des Unternehmens entscheiden und die (fast) alles tun werden, damit es 
dieser Firma gut geht und dass sie sich weiterentwickelt.

Das ist der Unterschied zu den Publikumsgesellschaften, wo die Verantwortung 
auf tausende Personen verteilt wird – im Gegensatz zum Mittelstand, wo man mit-
einander telefoniert, wo man sich kennt, wo man sich trifft.

Längerfristig denken!

Und wo es oft auch um den sprichwörtlichen „langen Atem“ geht ...

Völlig korrekt. Ich denke, dass viele Unternehmer oder Gesellschafter, die in 
Assets investieren, manchmal einen viel zu kurzen Horizont haben. Man kauft et-
was und möchte, dass es schon in zwei bis fünf Jahren einen bestimmten Wert hat. 
Gerade bei technologischen Beteiligungen wie etwa in der Autoindustrie ist das zu 
kurzfristig. Wohin entwickelt sich diese: Diesel-Hybrid, Benzin-Hybrid, Elektroauto, 
Wasserstoff? Das werden wir wohl auch in fünf Jahren noch nicht wissen, sondern 
vielleicht in 15 oder in 20 Jahren. Und denken wir z. B. an Getriebebauer. Wird ein 
Auto in der Zukunft ein Schaltgetriebe haben? Wird es überhaupt ein Getriebe ha-
ben? Bei einem Elektroauto gibt es keine echten Schaltvorgänge.

Worauf ich hinauswill: Das klassische Denken von Venture-Capital-Gesellschaften 
über zwei oder drei Jahre hat sehr viel mit Glück zu tun. Das ist auch ein Grund, 
weshalb sehr viele Inkubatoren und Frühphasengesellschaften gescheitert sind. 
Wenn aber längerfristig gedacht wird und man sich ein entsprechendes Unterneh-
men gesucht hat, um z. B. ein Jahrzehnt investiert zu bleiben, kann einiges an Mehr-
wert geschaffen werden.

Da geht es ja auch um Bewertungen. Sehen Sie sich ein börsennotiertes Unterneh-
men wie Raiffeisen in Russland oder eben SW Umwelttechnik (siehe „Kasten“ rechts) 
in Ungarn an, die haben hohe Abschreibungen auf Unternehmenswerte aufgrund des 
schlechten Forint-Kurses. Ist die Firma deshalb wirklich weniger wert? Nein. Sie 
macht ja operative Gewinne, es stehen die Fabriken und die Maschinen dort. Abschrei- 
bungen können nicht ewig funktionieren, weil irgendwann ist das Asset zur Gänze 
abgeschrieben. Und ab diesem Zeitpunkt schlägt es auch bilanziell positiv durch. 

Wenn ich also einen langen Atem habe und diesen nutze, kann man günstig etwas 
erwerben. Es gibt immer ein paar Verrückte, die verkaufen – und die wundern sich 
dann Jahre später. Die Royal Bank of Scotland z.B. hat es um die 30 Cent gegeben – 
inzwischen stehen wir bei mehr als fünf Euro. Kurzfristiges Denken, Panik, Gier ... 
das ist alles sehr negativ. 

Und noch etwas: Warum muss man eine Dividende – oder mehr Dividende – bekom- 
men, wenn man das dann entsprechend versteuern muss?

INVESTOR-TAGEBUCH I

Herr Rosinger, seit nunmehr 30 Jahren sind 
Sie eine fixe Größe unter den Investoren. Dabei 
gelten Sie als einer der sowohl in börsennotierte 
als auch nicht börsennotierte Unternehmen inve-
stiert, in Immobilien und alternative Investments. 
Was davon haben Sie derzeit in Ihrem Portfolio?

Ich achte immer auf einen ausgewogenen 
Portfolio-Mix. Auch derzeit bin ich in mehreren 
börsennotierten ebenso wie in mehreren nicht 
börsennotierten Firmen investiert. Darunter 
befinden sich Mehrheits- wie auch Minderheits-
beteiligungen – somit ein ausgewogener Mix. 
Ebenso besitze ich ein Immobilienportfolio, 
an dem teilweise auch meine Gattin beteiligt 
ist. Auch hier setzen wir wiederum auf einen 
ausgewogenen Mix aus Wohn- und Gewerbe-
immobilien. Weiters habe ich auch in einige 
Mezzaninkapitalinvestments, Venture Loans, 
Mobile Wirtschaftsgüter und sonstige  
Alternative-Investments investiert.

Haben Sie zuletzt neue Positionen manifestiert 
oder bestehende Positionen erhöht?

Ja, habe ich – bei Gurktaler und noch stärker 
bei SW Umwelttechnik habe ich jeweils nach-
gekauft. Bei Gurktaler selbstverständlich die 
Stämme.

Warum Gurktaler?

Ich bin dort einer der größeren Aktionäre und 
beschäftige mich laufend und sehr intensiv mit 
den Märkten und den Beteiligungen.
Gerade im Segment der Kräuterliköre und 
Kräuterbitter sehe ich einen Trend zum „Echten“, 
zum „Bodenständigen“ und „Altbewährten“. 
Genuss höchster Qualität geht dem mündigen 
Konsumenten immer mehr vor Quantität.
Das Gurktaler Portfolio mit den Marken Gurk-
taler, Rossbacher, Leibwächter sowie den 
Finanzbeteiligungen Underberg (Deutschland) 
und Zwack (Ungarn – „Nationalgetränk  
Unicum“) ist hier sehr gut positioniert.
Natürlich gefällt mir auch das Bilanzbild der 
Gurktaler-AG mit einer Eigenkapitalquote die zu 
den höchsten der Wiener Börse gehört.
Noch dazu notieren die Aktien deutlich unter 
dem Buchwert.

Und SW Umwelttechnik? 
Das ist eine ganz andere Branche…

Dieses Unternehmen sehe ich als Marktführer 
in der Region Ungarn, Rumänien und Österreich 
gut aufgestellt, die acht Werke sind regional 
ausgewogen verteilt, der Schwerpunkt liegt in 
Ungarn und Rumänien. (...)
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Das Unternehmen könnte doch den höheren Betrag – und ohne KEST – verwenden, 
um Verbindlichkeiten abzubauen, in den Standort zu investieren oder zu expandieren! 

Sie befassen sich auch mit Immobilien? Woher beziehen Sie da Ihre Expertise?

Learning by doing. Das machen wir schon relativ lange. Wir kannten das Business 
schon früher, aber den wesentlichen Bereich – das „Industriell-Gestalten“ des Im-
mobilien-Geschäftsmodells – haben wir uns selbst überlegt. Wenn die Wohnungen 
in bestimmte Klassen und Rahmen einzuteilen sind – die typische Anlegerwohnung 
zwischen 35 und 70 m2 in Innenstadtlage und auf der anderen Seite das klassische 
Penthouse am Atter- oder Traunsee – und man sich dafür ein bestimmtes Standort-
konzept macht (vom Küchenmodell über den Parkettboden bis hin zu Wandgestal-
tung, Fenster und Türen), hat man natürlich eine entsprechende Verhandlungsmacht 
bei den Lieferanten.

Das ist ein ganz wesentlicher Punkt, wenn ich mit Rabatten von 40 bis 50 % ein-
kaufen kann. Dann kommt der Kunde und fragt: „Was bekomme ich? Ich habe beim 
Leiner geschaut und gesehen, diese Küche kostet 12.000 €.“ Wir aber haben um 4000 
€ eingekauft. Ähnlich funktioniert es bei Elektrogeräten – auch Siemens oder Whirl-
pool geben entsprechende Rabatte. Das macht natürlich einen entsprechend hoch-
wertigen Eindruck, wenn der Geschirrspüler ein Markengerät ist. In Summe kann 
man damit Mehrwert für den generieren, der einzieht – und sich auf der anderen Sei-
te auch ein entsprechendes Absatzpotenzial sichern. Unsere Mieter stellen im Regel-
fall eine eher gehobene Klientel dar: Ärzte, Manager, Banker, Botschaftsangestellte ...

Und noch eine Gretchenfrage

Sind Sie reich?

Was ist „reich“? Vermögend, ja. Reich sein ist etwas, was man immer selbst defi-
niert. Wir sind immer vermögendER geworden, wir haben das aber immer als „Ver-
mögen“ definiert. Ab dem Zeitpunkt, wo man sagt, man ist reich (als „Endziel“), hat 
man das ERreicht – daher kommt ja auch das Wort, und ab dem Zeitpunkt wird das 
Leben langweilig.

Ich muss mir ja Ziele setzen und es gibt immer etwas, was man noch erreichen 
will. „Reich sein“ ist für mich kein Begriff, der mit Kapital zu tun hat. Natürlich sind 
wir in finanzieller Hinsicht vermögend, wir können entsprechend investieren, wir 
verdienen gutes Geld, wir führen ein interessantes Leben, keine Frage.

Eine gute Überleitung. Wie lauten Ihre Ziele?

Die Ziele definieren wir immer wieder neu. Ein wesentlicher roter Faden ist die 
Regionale Mittelstands Sicherung. Wir setzen uns die Ziele so, dass es spannend 
bleibt. Wir schauen, wie sich der Markt entwickeln – und das verknüpfen wir auch 
mit unseren Ambitionen, auch privat etwas Neues zu machen – auch im kulturellen 
Bereich, um auch dort zu investieren.

Abseits vom Mainstream holen wir uns Kraft, wo wir auch querdenken lernen. Wir 
lernen z. B. etwas Neues im Reise- und Kulturbereich und beim Zurückfahren haben 
wir schon überlegt, wo genau wir vorbei gefahren sind. Da gibt es eine Papierfabrik 
... Da gibt es eine große Landwirtschaft mit verfallenen Hallen, aber die landwirt-
schaftlichen Flächen sind in Betrieb ... Ein modernes Bürogebäude bedeutet, da gibt 
es neue Hallen ... Da kann man ein bisschen recherchieren. Neue Hallen bedeutet, da 
tut sich etwas. Nur so als Beispiel. Und so denken wir das quer – und das machen 
wir immer wieder so. Der Rosinger Group wird garantiert nicht langweilig werden!

Ein ausgezeichnetes Schlußwort. Vielen Dank für das Gespräch!

KONTAKT

Rosinger Anlagentechnik GmbH & Co
A-4690 Schwanenstadt, Sparkassenplatz 2, Tel.: 0043 7673 75 163 – www.rosinger-gruppe.de
www.christian-drastil.com/blog/gregor.rosinger – E-Mail: gregor.rosinger@rosinger-gruppe.de

(...) Gerade in diesen Ländern sehe ich auch 
einen Nachholbedarf in der Infrastruktur – seien 
es Straßen, Autobahnen, Hochwasserschutz, 
usw. der nach und nach realisiert werden wird 
– mit EU-Co-Finanzierung schneller, sonst 
etwas langsamer, aber ich bin überzeugt, dass 
das kommen wird. SW Umwelttechnik ist somit 
meine langfristige Wette auf die Infrastrukturver-
besserung in Osteuropa!

Aber das Bilanzbild ist doch nicht das beste ...

Währungskursbedingte Abschreibungen 
getätigter Investments sind im Regelfall nicht 
liquiditätswirksam. Moderne Fabriken erhalten 
ihren Wert, weil bei einer Währungsabwertung 
lokaler Währungen die Wiederbeschaffungsko-
sten von Anlagen bzw. Wiedererrichtungskosten 
derartiger Fabriken in lokaler Währung steigen 
würden. Für mich zählen daher in meiner per-
sönlichen Bewertung die Anschaffungskosten 
und damit auch die Eigenkapitalquote zu histo-
rischen FX-Kursen. 
Wer z. B. einmal in Majoshaza war und am Werk 
vorbeigefahren ist, der weiß was ich meine – 
dasselbe gilt auch für die anderen Standorte…

Im Vorjahr hatten Sie bei der Hauptversammlung 
der SW-Umwelttechnik einen Beschlussvorschlag 
zu einem der Tagesordnungspunkte eingebracht. 
Ist auch heuer wieder mit Beschlussvorschlägen 
zu Tagesordnungspunkten zu rechnen?

Ob ich heuer wieder einen oder mehrere Be-
schlussvorschläge zu Tagesordnungspunkten 
der Hauptversammlung einbringen werde, ist 
noch nicht entschieden – ich warte zunächst die 
Beschlussvorschläge des Vorstandes ab. Wenn 
diese meinen Vorstellungen entsprechen, werde 
ich auf das Einbringen eigener Vorschläge 
verzichten. 
Grundsätzlich ist aber von jedem aktiven Aktio-
när, der die erforderlichen Stimmrechtsschwel-
len überschreitet immer und überall  
mit Beschlussvorschlägen zu rechnen –  
ich bin da keine Ausnahme…

Welche Aktien empfehlen Sie zum Kauf?

Ich gebe grundsätzlich niemals Kaufempfeh-
lungen ab! Jeder Aktienkäufer muss aus seiner 
subjektiven Sicht und individuellen Bewertung 
der Fakten und aus seiner persönlichen Situ-
ation heraus seine individuelle Entscheidung 
treffen. 
Was für mich richtig ist, kann für 999.999 
andere grundfalsch sein, außerdem ist auch ein 
langjährig erfolgreicher Investor nicht unfehlbar 
– somit warne ich ausdrücklich davor, meine 
Investmentstrategie zu kopieren!
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Teletrader

Shutterstock

Tristyle

Nasdaq

Wikifolio

Das Börse Social 
 Network

L&S

www.boerse-social.com 
•  das Hauptportal 
•  die FinTech-Innovation unter 

den Top-10-Finanzmedien im 
deutschsprachigen Raum

•  Nr. 1.-Source zu österreichi-
schen Aktien im deutsch-
sprachigen Ausland (gem. am 
Aggregator finanznachrichten.
de)

•  Nr. 1-Austro-Medium zu 
deutschen Aktien und inter-
nationalen Trendwerten 
(gem. am Aggregator finanz-
nachrichten.de)

•  Sources-eigene Stories, 
BSNgine-Reports, Highlighten 
von Quality-Media-Stories, 
Social Media, Agenturen, 
Pflicht veröffentlichungen

•  Fotos aus dem photaq.com 
Pool

IMPRESSUM
Für den Inhalt verantwortlich: Büro Christian Drastil (Werbeagentur), Gussenbauergasse 4/34c, 1090 Wien
me@christian-drastil.com • Vollständiges Impressum und Download auf www.christian-drastil.com 
Druck: Niederösterreichisches Pressehaus Druck- und Verlagsgesellschaft m.b.H., Gutenbergstraße 12, 3100 St. Pölten
Auflage: 1000 Stück, dazu als PDF, anforderbar unter me@christian-drastil.com

Fachheft Nr. 29

Privatanleger wollen 
Stories wie diese hören
Beispiel Porr/PIAG zeigt: Neues wird angenommen. 2015 punktet man auch mit Events. 

Christian Drastil, Jänner 2015

Liebe Leserinnen, sehr geehrte Leser! Unsere „Number One 
Awards“ haben Anfang Jänner mächtig Wind gemacht. Gut 
so. Daher schiessen wir in diesem Fachheft gleich weitere 
fünf Preise nach. Für die besten Auslandsplayer in Öster-
reich sowie die besten Österreicher im Ausland. Das wars 
dann aber mit 2014. Und 2015? Hat so begonnen, wie 2014 
endete. Holte 2014 die Porr den ATX-Prime-Preis sowie den 
Hauptpreis als „Aufsteiger und aktivster Player“, so war im 
Jänner die neue Story der Porr-Architekten vorn: PIAG wur-
de mit +30% Top-Performer, knapp dahinter AT&S (+28%). 
Zweitere erhöhten die Gewinnprognose, das tat z.B. auch 
der Verbund. Es gibt also wieder Good News. Mit unserem 
„Choose Optimism“-Partner 2014, der S Immo, werden wir 
aus solchen Geschichten einen Ganzjahresschwerpunkt ma-
chen, mehr dazu im nächsten Heft. S Immo hat sich selbst 
also wieder Optimismus verschrieben, so etwas kommt beim 
Privatanleger gut an und ist auch in der Kursentwicklung 
sichtbar gemacht. 

Auch die Strabag hat 2015 einiges vor, CEO Thomas Birtel 
zum Fachheft: „Der Anteil, den Privatanleger an der Stra-
bag SE halten, ist im vergangenen Jahren erneut gestiegen. 
Mittlerweile übersteigt dieser Anteil (7,4%) jenen der Insti-
tutionellen (5,6%). Dies ist vermutlich einerseits darauf zu-
rückzuführen, dass der Streubesitz mit insgesamt 13% für 
viele Institutionelle zu klein ist. Andererseits spielt wahr-

scheinlich auch unsere verlässliche Dividende eine Rolle. Die 
Dividendenrendite selbst liegt zwar im Mittelfeld. Seit dem 
Börsegang 2007 haben wir aber jedes Jahr wie versprochen 
eine Dividende zwischen 30-50% des Konzernergebnisses 
ausbezahlt. Privatanleger spielen bei Strabag also eine sehr 
große Rolle. Deren Vertrauen stärken wir, indem wir ihnen 
über die Website alle Informationen bereitstellen, die wir 
auch den Institutionellen zur Verfügung stellen, wie Mit-
schnitte zu den Conference Calls, Berichte, Aktienrechner, 
aktuelle Präsentationen und Informationen zum Research. 
Außerdem können sie die kostenlose IR-Hotline nutzen.“ 

Jenes Unternehmen, das wohl die grösste Anzahl an Pri-
vatanlegern hat, ist die Immofinanz mit geschätzten 70.000; 

mehr als ein Drittel der Aktien ist in Händen österreichischer 
Privatanleger, die Immofinanz-HVs zählen zu den meistbe-
suchten. Immofinanz veranstaltete zudem an vier Abenden 
Privatanleger-Roadshows mit jeweils rund 200 Teilnehmern. 
Das Unternehmen wurde für die Stimmrechtskampagne mit 
dem IVA-David und für den Blog mit unserem Smeil-Award 
(2015 u.a. mit Medienpartner finanzen.at) ausgezeichnet. 
Immofinanz-Boss Eduard Zehetner zum Fachheft: „Stimm-
rechtskampagne und Blog sind Bereiche, in denen wir uns 
hierzulande durchaus als First Mover betrachten. Das Feed-
back ist sehr gut, unsere Anleger schätzen bei den Road-
shows auch die Möglichkeit für das persönliche Gespräch 
mit dem Vorstand. Privatanleger sind für einen gesunden 
Kapitalmarkt wichtig, zeichnen sich durch langfristiges In-
teresse aus und können in volatilen Zeiten Stabilität vermit-
teln. Unser Ziel ist, transparent und zielgruppengerecht zu 
informieren.“

Das Fachheft wird in Kürze ein neues Roadshow-Konzept 
präsentieren; Immofinanz, Strabag und S Immo haben Inte-
resse bekundet. 2015 wird viele Veränderungen bringen. Der 
neue Finanzminister hat eine grosse Chance, denn der Zeit-
punkt ist günstig. Möge er sie nützen und die Unternehmen 
unterstützen (das reimt sich sogar). Viel Lesespass mit dem 
Fachheft, das man künftig auch als Abo per Post beziehen 
können wird, wünscht  Christian Drastil, Herausgeber 

Schwerpunkt Private: zum Auftakt S Immo, Immofinanz und Strabag
2015 begann mit „Neues Jahr, alte Sorgen“. Die besten im Jänner waren PIAG, AT&S und RHI. Einige haben grosse Pläne.
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Christian Maier und Karl-
Heinz Strauss: Haupt-
preis beim Number One 
Award für die Porr, im 
Jänner PIAG vorne.

Ernst Vejdovsz-
ky: S Immo 
verschreibt sich 
wieder Optimis-
mus.

Eduard Zehet-
ner: Immofinanz 
Vorreiter bei 
Privatanleger-
Roadshows.

Thomas Birtel: 
Strabag gibt 
Privaten einen 
Institutionellen-
Service. 
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In eigener Sache: Wie unsere Medien miteinander kommunizieren. 

Business  
Athlete  
Award

Smeil  
Award  
2015

Upside  
Award

Fachhefte
•  Monatliche 8-Seiter Print (Jahresabo 

30 Euro) sowie als PDF und Digital 
Paper

•  Kapitalmarktthemen von Market bis 
Marketing

•  einfach die vergangenen Ausgaben 
unter http://www.christian-drastil.com/
fachheft-info/ durchblättern

www.runplugged.com
•  Financial Literacy iOS- 

Laufapp (Kombination von 
Geo und Audio)

•  Mixen von Musik mit gratis 
zum Download bereitstehen-
den Wissensfiles zum Kapital-
markt sowie Geld-Hörbüchern

•  Nicht nur für das Laufen, auch 
für Büro, Spaziergänge oder 
Autofahrten

•  Website mit Laufkalender, 
km-Schmitt-Rechner, Lauf-
Blogfeed aus christian-drastil.
com

•  Bilder von photaq.com
•  Zweite (ganz andere) Laufapp 

am Start; Stichwort: wird jeder 
Läufer gern verwenden

•  Veranstalter Runplugged 
Business Athlete Award für 
Ex-Spitzensportler, die in der 
Wirtschaft punkten; run-
plugged.com/baa

•  Pro-Team Tristyle Runplugged 
Runners mit mehrfachen 
Staatsmeisterinnen und Abo-
Siegerinnen bei Volksläufen

•  Lauftool für 1090 Wien in 
Fertigstellung

•  Manager Fitness Challenge 
gemeinsam mit Tristyle

www.christian.drastil.com
•  Blog des BSN-Gründers Christian Drastil 

(u.a. IVA-David, Lebenswerk-Preis ZFA)
•  Financeblog of the Year 2012 in Deutsch-

land gegen 180 Mitbewerber
•  Top3-ranked Wirtschaftsblog bei Auswer-

tungen von Vodafone Institute, Konrad-
Adenauer-Stiftung

•  Seit Q4/14 offen für Gastblogger/Friends 
(Christian Drastil & Friends), aktive  
50 Autoren per Ende Februar

•  „Work“ und „Life“. Work-Blogs zum 
 Kapitalmarkt für boerse-social.com,  
Life/Sport-Blogs für runplugged.com

www.photaq.com 
•  Die ex-finanzmarktfoto.at zeigt die menschliche Seite des 

Kapitalmarkts
•  beherbergt auch Fotos aus Sport (runplugged.com) und 

Kunst (josefchladek.com)
•  liebt Visual Blogging
•  präsentiert Unternehmensbilder fernab der ad-hoc
•  liefert einen grossen Pool an starken Grafiken
•  ist stets bereit, wenn es etwas zu Fotografieren gibt
•  wird mit Freude gemacht. Kunstbegriff und Slogan: Smeil!
•  kann gebucht werden, (Ver)Doppler-Effekt: eigene Fotos 

und Öffentlichkeit
•  eigene Fotos, Presseaussendungen, Social Media, Partner 

u.a. Shutterstock, APA, Nasdaq
•  liefert den Foto-Stock für boerse-social.com, christian-

drastil.com und runplugged.com 

www.josefchladek.com
•  Fotobuch-Site des BSN-Co-

Gründers Josef Chladek
•  Präsentation von neuen und 

seltenen Fotobüchern 
•  Starke Vernetzung über Face-

book und Twitter in grosse 
und responsive Community

•  Aufbau einer Virtual Bookshelf 
für Geschäftsberichte, Finanz-
bücher und Laufsportbücher

•  White-Label Lizenz-Lösung 
für Bibliotheken, Verlage, 
Antiquariate in Planung

BSNgine
•  FinTech-Lab des 

Börse Social 
Network

•  Smarter Roboter-
journalismus 
auf Basis von 
Börsedaten und 
Finanzanalysen

•  Peer Group-Aus-
wertungen für 
neue IR-App B2B

Inside Your Business. Today.

medianet – Österreichs führende
B2B Wirtschaftsplattform

The Opinionmakers Network für Entscheidungsträger und Meinungsmacher

> Interview: Cradle-to-Cradle-
Pionier Michael Braungart  

> Feature: Burgerking 
– oder doch Veganista?  

> Innsbrucker Agentur P8 
jetzt mit viertem Standort  

> made2matter: Marken- 
Positionierung in Echtzeit  

> Klarna untersucht das 
Online-Kaufverhalten  

> Start: Solidaritätskampagne 
„Nimm dir ein Herz!“  

> Allergieverordnung: Wirte 
sind wenig vorbereitet  

> Zinsschritt in USA rückt 
näher, anders in Europa  

 INHALT

AFTERWORK 
Steak

200 g 

Huftsteak
+ eine Beilage 

+ ein 0,3 l Hausbier 

€ 20,- SELBSTÄNDIG GESUND
WIR BELOHNEN IHR ENGAGEMENT

MACHEN SIE MIT BEIM GESUNDHEITSPROGRAMM DER SVA -  
IHRER GESUNDHEIT ZU LIEBE

www.sva-gesundheitsversicherung.at

TREVISION
visual solutions

www.trevision.at

P.b.b.
02Z030468 T

„medianet“ Verlag AG, Brehmstraße 10/4, 1110 Wien
Retouren an Postfach 100, 1350 Wien

„medianet“ Verlag AG
1110 Wien, Brehmstraße 10/4 
Tel.: +43 1 919 20 - 2162
office@medianet.at   |   www.medianet.at

Die neuen Mediadaten und 
den Sonderthemenplan 

2015 finden Sie hier:

FINANZ:DIENSTLEISTER financenet – 21Freitag, 13. Februar 2015

Finanzdaten im Internet  Auf gleich mehreren Plattformen liefert die FC Chladek Drastil GmbH Finanzdaten als Schnittmenge zwischen B2B und B2C

  Fintech-Finessen aus Österreich
    Wien. Aktive Kapitalmarktteilneh-
mer oder auch „nur” am globalen 
Finanzgeschehen   Interessierte 
sind ziemlich sicher im Internet 
schon über die Sites www.boerse-
social.com oder www.photaq.com 
gestolpert. Der Macher dahinter: 
die FC Chladek Drastil GmbH.  

Die neue Anlegergeneration

Geschäftsführer Christian Dras-
til ist Börseversierten kein Unbe-
kannter: Der Ex-Erste Bank-Mitar-
beiter und langjährige Geschäfts-
führer des zur Styria Mediengrup-
pe gehörenden Info-Dienstleisters 
Börse-Express hat mit seinem 
IT-Partner Josef Chladek sukzes-
sive Webseiten aufgebaut, deren 
Zweck es ist, die Finanz-Commu-
nity rasch mit wertvollen Infos zu 
beliefern, im Versuch, „an die neue 
Generation der Anleger heranzu-
kommen“. 

Dies beginnt bei der Homepage, 
die seinen eigenen Namen trägt, 
www.christian-drastil.com, und 
die als „Blog of Blogs“ zu verste-
hen sei – hier tummeln sich Fi-
nanz-Experten, die selbst keinen 
Blog betreiben wollen – und endet 
(wahrscheinlich noch lange nicht) 
bei www.runplugged.com. 

Der Computer schreibt auch

Beim Zusammentragen und Aus-
werten von Daten scheut Drastil 
nicht vor in Journalisten-Kreisen 
umstrittenen computergenerierten 
Artikeln zurück. „Die Texte sind 
auf jeden Fall so gekennzeichnet. 
Der Computer erstellt eine ,Short-
list‘ der Unmenge an Börsen-
Events und -Statistiken, die abfal-
len, und deckt auch interessante 
finanzmathematische Bezüge auf, 
die nach menschlichem Ermessen 
unmöglich wären, auszurechercie-
ren. Nach dem Gegencheck und mit 
einem von Menschenhand verse-
henen Titel ist gutes Material auf 
Knopfdruck in einer Geschwindig-
keit lieferbar, wie das sonst nicht 
machbar wäre.“

Visual Blogging

Aber auch auf dem Gebiet des 
Visual Bloggings ist Drastil aktiv 
(Anmerkung: Visual Blogging ist 
eine Form des Content-Bloggings, 
bei der die Nutzer in erster Linie 
mit visuellen Inhalten wie Bildern, 
Infografiken, Mini-Grafiken, etc. 
bedient werden).   

So wurde aus der Domain   www.
finanzmarktfoto.at in Anlehnung 
an die größte elektronische Börse 
in den USA www.photaq.at. Die 
Assoziation mit der Nasdaq ist 
freilich gewollt, und diese stellt je-
de mit dem globalen Finanzmarkt-
geschehen vertraute Person sofort 
her. „Ein gut beschriftetes Foto 

sorgt automatisch für mehr ,Traf-
fic‘ aus diversen Ecken der Welt; 
dies ist wichtig für die Positionie-
rung im Web“, erklärt Drastil. 

Infos per „Runplugged“

Auf seiner Website www.boerse-
social.com stellt Drastil „social 
feeds“ sowie zahlreiche Finanz-
daten, z.B. in Kooperation mit Te-
leTrader, zur Verfügung. Daneben 
kann man die „Useletter“ „Morning 
Xpresso“ und „Evening Xtrakt“ 
abonnieren. Unter dem Menü-
punkt „wikifolio whispers“ findet 
der User aktuelle Kommentare 
aus dem wikifolio-Universum mit 

Links zu den jeweiligen wikifolio-
Depots.

Drastil, selbst begeisterter Jog-
ger, beliefert die Community auch 
anderweitig: „Bei der App ,run-
plugged‘ geht es um die Kombinati-
on von Geo und Audio“, wobei man 
nicht zwangsläufig wirklich laufen 
müsse, beruhigt er. „Run steht hier 
für alle, die Wege zurückzulegen 
haben – ob sportlich oder einfach 
in der Bahn oder im Auto zur Ar-
beit; es funktioniert aber auch beim 
Einsatz auf dem Schreibtisch. Das 
,Plugged‘ wiederum kann ebenfalls 
vieles bedeuten: Gute Musik hören, 
mixen und/oder interessante Infor-
mationen inhalieren“. (lk) 

  Von „Useletter“ über Visual Blogging bis hin zu Audio-News für Jogger.

Drastil: „Auch im Finanzjournalismus findet eine gewisse Industrialisierung statt.“
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Visual Blogging; Drastil ist Erfinder der 
Number One und des Smeil-Awards.
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www.martina-draper.at
•  Berufsfotografin, verantwortlich 

für die Fotosprache der Web-
sites und Fachhefte
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Was kommt
Kalender
B2B App
B2C App
Bookshelfs
Roadshow
Runplugged 
Choose Optimism
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•  mehr als 100.000 Unique 
Clients im Monat

•  mehr als 1 Mio. PI im Monat
(Stand: Februar 2015)

http://medianet.at/article/
fintech-finessen-aus- 
oesterreich-1292.html



Wir setzen uns für den Finanzplatz Wien ein:
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