zum ,Wine Maker of the Year” ausgezeichnet
wurde. Neben klassischen Rebsorten legt das
Weingut besonderen Wert auf Weine mit Al-
leinstellungsmerkmal, etwa auf exklusive
Schilfweine oder auf charakterstarke Orange-
weine. Produziert wird mit Fokus auf Qualitét
und in einer Menge von etwa 20.000 Flaschen
im Jahr. Rund die Hélfte davon geht in den Ex-
port, beispielsweise nach GrofSbritannien,
Finnland oder Monaco. Nach Deutschland
wird grundsitzlich nicht exportiert, da dort
laut dem Winzer kaum Ertrag erwirtschaftet
werden konne. Der jahrliche Umsatz durch
die verkauften Flaschen liegt bei rund 250.000
Euro. Trotz seiner {iberschaubaren Gréfle ist
der Betrieb international vernetzt und be-
kannt - unter anderem durch prominente
Opitz-Weinliebhaber:innen wie Bill Clinton,
Konig Charles III. und Koénigin Camilla aus
dem britischen Koénigshaus, Mika Hikkinen
oder David Coulthard.

Weinwissen als Exportgut. Lingst ist Willi
Opitz nicht nur als Winzer aktiv, sondern auch
als gefragter Berater fiir Weinbau, Markenauf-
bau und Positionierung - und das weit iiber die
Grenzen Osterreichs hinaus. »Héufig wissen
die Winzer:innen zwar, wie man guten Wein
herstellt, aber nicht, wie der Wein vermarktet
wird”, erkldrt der Unternehmer. In insgesamt
sechs Landern hat er bereits Weinprojekte
mitentwickelt oder begleitet, darunter in Arme-
nien, Finnland, Grofibritannien und Ruméni-
en. Sein Ansatz ist dabei stets praxisnah und
individuell: ,Ich komme nicht mit einer Schab-
lone - ich hére zu und entwickle dann etwas
Passendes aus der Kultur und Sprache des Lan-

Winzer Willi Opitz Uber Herausforderungen und Chancen der
Weinbranche

Wein sichtbar machen:
Vom Produkt zur Marke

= Trustseal®-Technologie als m Jahr 1995 begann in Ilmitz im burgen- |
F lindischen Seewinkel eine auflergewthn-
SCh ritt gegen liche Erfolgsgeschichte. ,,Ohne Weingarten,
Falschungen

ohne Kunden und ohne Angst” - so be-
2 Potenzial bei der Speziali— schreibt der passionierte Winzer Willi Opitz
sierung von Weinsorten

vernachlassigt.’

die Anfinge des Weinguts. Heute zdhlt das
Familienweingut mit drei Hektar Rebfldche
zu den Aushingeschildern &sterreichischer

Wir sind Weltmeister im
Produzieren. Aber das
- Prasentieren wird massiv

Willi Opitz iiber die aktuelle Weinsituation

WEIN

dass erfolgreiche Weine rasch imitiert wer-
den - ein Problem, dem die Leonhard Kurz-
Stifung mit einem neu entwickelten Sicher-
heitsetikett begegnet. Damit setzt das Weingut
neue Maf$stdbe im Bereich Markenschutz. Die
sogenannte Trustseal*-Technologie, die Opitz
exklusiv fiir seine ,Pole Position“-Weinlinie

Weinmarketing
weitergedacht:
Fiir Prinz George
Alexander Louis of
Wales wird jdhrlich
eine exklusive
Weinflasche
angefertigt.
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einsetzt, verkniipft Designésthetik mit effekti-
ven Filschungsmechanismen. ,Es ist eine
spezielle Folie, die kein Produzent so einfach
nachmachen kann“, erkldrt Opitz. Die holo-
grafischen Elemente basieren auf diffraktiven
Strukturen, die sich je nach Betrachtungswin-
kel optisch verdndern und somit eine visuelle
Tiefenwirkung erzeugen. Das Etikett versteht
" sich dabei als Schutzmafinahme sowie Diffe-
renzierungs- und Designmerkmal.
Prasentation und Individualitat als
Chance. Die Osterreichische Weinwirtschaft
steht vor einem strukturellen Umbruch. ,Der
weltweite Weinkonsum geht zuriick: Frank-
reich reduziert aktuell 35.000 Hektar Reb-
fliche - mehr als drei Viertel Osterreichs ge-
samter Anbaufliche. In Osterreich ist ein

Redaktion:
Ariane Duwe
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= Keynote- Speeches
und Wein-Workshops als
weitere Standbeine
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Wein- und Markenkompetenz. Im Gespriach
mit REGAL wird schnell klar, dass das inter-
national vernetzte Unternehmen eine klare
Markenstrategie verfolgt: ,Wein muss mehr
sein, als ein gutes Produkt - er muss auch rich-
tig erzdhlt, gestaltet und geschiitzt werden.”
Sortiment und Absatz. Mit rund 30 ver-
schiedenen Weinen bietet das Weingut Willi
Opitz Illmitz eine breite Palette an Weif3-, Rot-,
Rosé und Dessertweinen. Das Weingut ist vor
allem fiir Dessertweine bekannt, wofiir es als
erstes gsterreichisches Weingut in London

des heraus.” Ob' Premium-Cuvées in Cornwall
oder ein Weingut in Transsilvanien mit dem
Namen ,Domaine Liliac - The Transylvanian
Wine Estate”, dessen Claim ,Bloody Good Wi-
nes” nicht nur ein Marketing-Slogan, sondern
ein Kommunikationskonzept ist. Opitz versteht
es, Wissen in Haltung zu iibersetzen, wodurch
er fiir viele Betriebe zum Impulsgeber in einem
wettbewerbsintensiven Markt wird.
Trustseal’-Technologie als Antwort auf
Produktpiraterie. Eine zentrale Herausforde-
rung sieht Opitz in der zunehmenden Gefahr,

wirtschaftliches Uberleben unter 20 Hektar
kaum mdoglich, es sei denn, man ist herausra-
gend in der Selbstvermarktung", warnt Opitz.
Die Zukunft sieht Opitz nicht im Volumen,
sondern in der Spezialisierung - in einzigarti-
gen Produkten, kreativen Prisentationen und
einem bewussten, genussorientierten Kon-
sum. ,Die einzige Chance zu iiberleben, ist es,
ein spezielles Sortiment anzubieten. Nur wer
auf Individualitit, Qualitidt und klare Positio-
nierung setzt, kann sich bewusst vom Mas-
senmarkt abheben®, erkldrt der Wein-Experte.
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