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K
onrad Prettner hat Großes 
vor. Nach der erfolg-
reichen Eroberung des 
deutschen, schweize-

rischen, liechtenstein�schen sowie 
des österreichischen Markts, will der 
Einzelunternehmer seine Geschäfts-
kontakte in Osteuropa intensivieren. 
In Bratislava, Budapest, Laibach, Prag 
und Warschau ist der Grazer über 
Händler bereits vertreten. Weitere 
Standorte in den osteuropäischen 
EU-Nachbarstaaten sind geplant. Mit 
einer Produktidee und Entstehungs-
geschichte, die an den Werbeslogan 
eines amerikanischen Sportartikel-
herstellers erinnert: Just do it!

Just do it. Als Prettner sich nach 
zwölf Jahren in der Büromöbelbran-
che als Galeriebetreiber selbstständig 
macht, sucht er intensiv nach einem 
passenden Behältnis für Folder, 
Prospekte, Visitenkarten oder Veran-
staltungs� ugzettel. Die Suche bleibt 
erfolglos. Also: Just do it � �Mach ich 
es eben selbst�, denkt sich Prettner 
und beginnt in Eigenregie Prospekt-
ständer zu designen.
Ende 2003, nach nur neunmonatiger 
Entwicklungsdauer, gründet er sein 
eigenes Unternehmen. Es produziert 
heute die einzigen Prospektständer, 
bei denen mehr als 40 Variationen 
denkbar sind, wie man Papier in der 

Größe von DIN-A3-Bögen bis zur Vi-
sitenkarte faltenfrei in einem Ständer 
aufbewahren kann. 
�hello!� tauft Prettner seine seit Be-
ginn patentrechtlich geschützte Pro-
duktlinie aus Acrylglas, das zu ele-
ganten, aber dennoch modernen 
Ständern verarbeitet wird.
Schon im ersten Jahr kann er die 
Stückzahlen um 67 Prozent steigern, 
im darauf folgenden Jahr gibt�s eine 
Umsatzsteigerung von 42 Prozent. 
 

Porsche als Kunde. Heute beliefert 
er allein in Deutschland ein dichtes 
Netz von 45 Händlern, ist in der 
Schweiz binnen kürzester Zeit � ä-
chendeckend vertreten gewesen und 
verfügt mittlerweile über mehr als 80 
Vertriebspartner.
Zu Prettners Kunden zählen unter 
anderem die Salzburger Festspiele, 
die Diagonale, die Porsche Holding, 
Spar, die Spanische Hofreitschu-

le, die OMV, das Liechtenstein Mu-
seum sowie das MUMOK in Wien, 
das Kunsthaus in Graz und die Bau-
haus Uni-Bibliothek in Weimar. Erst 
Ende April hat er den Auftrag eines 
deutschen Autohändlers bekommen. 
Prettners Stärke: Er kann auf individu-
elle Kundenwünsche sofort eingehen 
und prompt produzieren und liefern.
Die Zeichen stehen demnach weiter 
auf Expansion. Den bestehenden 86 
Schauräumen sollen bis Jahresende 
14 weitere vor allem im Osten Europas 
folgen. Im Visier: Bukarest, Moskau 
und die bulgarische Hauptstadt So� a.

Tiefkühlkost. Bereits in Bulgarien 
aktiv ist ein anderes steirisches Un-
ternehmen. Die �Feldbacher Fruit 
Partners� betreiben seit 2002 in Bul-
garien zwei Tiefkühlhäuser. Dort 
werden jährlich rund 4000 Tonnen 
Frischfrucht zu Tiefkühl-Produkten 
verarbeitet. Zu den Hauptsorten zäh-
len Aprikose, Brombeere, Erdbeere, 
Himbeere und P� aume.
In der Steiermark und dem mittel-
europäischen Raum setzen die Ost-
steirer dagegen eher auf die tradi-
tionellen Gemüsesorten Knoblauch 
und Kren.  
Beim Kren, den der Betrieb seit 1986 
vertreibt, gelang im Jahr 2000 nach 
zweijähriger Entwicklungsphase ei-
ne am Markt sehr erfolgreiche In-

Steirische Unterneh-
men nützen die Gunst 
der geogra� schen 
Nähe zu den neuen 
EU-Mitgliedsländern im 
Osten und Südosten. 
Mit INNOVATIVEN 
PRODUKTIDEEN und 
ehrgeizigen Infrastruk-
turvorhaben drängen 
sie auf diese 
Hoffnungsmärkte. 
T E X T:  K L A U S  H Ö F L E R

Scharfe Sachen für neue Märkte

GRENZENLOSE 
FORSCHUNG

NEUE WEGE RICHTUNG 
KROATIEN geht die steirische For-
schungsgesellschaft Joanneum 
Research. Nachdem bereits 2006 
ein Kooperationsvertrag mit dem 
slowenischen Josef-Stefan-
Institut unterzeichnet wurde, 
hat man diesen Weg jetzt auch 
mit dem größten kroatischen 
Forschungsinstitut, dem Ruder-
Boskovic-Institut, eingeschlagen. 
Im kommenden Herbst soll es ein 
gemeinsames Symposion der drei 
Forschungseinrichtungen geben. 
www.joanneum.at F
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„Man trifft auf 
einen anderen 
Menschen-
schlag.“ 

K O N R A D  P R E T T N E R




