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Wirtschaft

Leuchtend grune Sommerkusse

Weisslingen Mit einem selbst entwickelten Sommerdrink wollen Dominik Frey aus Weisslingen und Boris
Malivuk den Getrankemarkt aufmischen. Ihr Zitronengras-Likor fillt auf mit seiner leuchtend griinen Farbe.

Jorg Marquardt

Wie schmeckt der Sommer? Nach
Glace, sagen die einen. Nach
Pommes in der Badi, die anderen.
Fiir den Weisslinger Dominik Frey
und seinen Geschiftspartner Bo-
ris Malivuk schmeckt er eindeu-
tig nach Zitronengras. Gemein-
sam haben sie einen neuen Som-
merdrink entwickelt: Besito (auf
Deutsch: Kiisschen) ist ein hell-
griiner Zitronengras-Likor. Er soll
die Basis bilden fiir Mischge-
trinke mit Prosecco. Daneben
gibt es den Besito auch als alko-
holfreie Variante Besito Cero.

Die beiden Jungunternehmer
pflegen eine klare Arbeitsteilung.
«Ich kiimmere mich in erster Li-
nie um das Geschiftliche», sagt
Frey. Der 34-Jahrige hat bereits
grossen Erfolg mit einer Firma
fiir Escape-Rooms in der Stadt
Ziirich und bringt entsprechend
viel Erfahrung beim Aufbau einer
Unternehmung mit. «Ich bin
zahlen- und IT-affin», sagt er,
«dafiirist Boris der starke Mann
fiir alles Gastronomische.»

Ein Barbesuch als Ausloser

Malivuk (52) absolvierte die Ho-
telfachschule und arbeitet Teilzeit
im Service eines Restaurants. Auf
ihn geht die Idee fiir den neuen
Likor zuriick: Bei einem Bar-
besuch im Sommer 2018 ist er so
begeistert von einem Prosecco
mit Zitronengras-Sirup, dass er
den Sirup mit seiner Partnerin
nachkocht und, mit Prosecco auf-
gefiillt, an privaten Feiern ser-
viert. Der neue Hausdrink entwi-
ckelt sich schnell zum Renner im
Freundeskreis, wie er berichtet.

Ein Jahr spéter brennt Malivuk
einen ersten Zitronengras-
Schnaps - der Auftakt einer lan-
gen Versuchsreihe. Bis Mitte 2020
entstehen in seinem «Heimla-
bor» die Prototypen des Besito.
«Ich konnte vorher schon Erfah-
rungen bei zwei Spirituosenher-
stellern sammeln, aber Getrinke
habe ich bis dahin noch nicht
produziert», sagt er.

In dieser Phase stOsst Frey
zum Projekt. Er hilft mit, eine
grosse Testdegustation in einer
Stadtziircher Bar durchzufiihren.
Der Anlass findet im August 2020
statt. «Ich wollte ein unvoreinge-
nommenes Feedback von wild-
fremden Leuten», sagt Malivuk.

Das Ergebnis ist ermutigend
- trotz einzelnen kritischen Stim-
men. Daraufhin beschliesst der
Hobby-Produzent, den Besito
kiinftig kommerziell zu vermark-
ten. In Frey findet er einen Mit-
streiter. Statt weiter privat zu mi-
schen und abzufiillen, suchen
sich die beiden einen professio-

Der Weisslinger Dominik Frey (rechts) und sein Kollege Boris Malivuk gehen mit ihrem Besito unter
die Getrénkehersteller. Foto: Christian Merz

«Wir machen uns
keine Illusionen:
Keiner hat auf
uns gewartet.»

Boris Malivuk
Getrankeproduzent

nellen Spirituosenhersteller. Die
‘Wahl fillt auf Lateltin in Winter-
thur. «Dort haben wir unsere Ge-
tranke weiter verfeinern und an
die gesetzlichen Bestimmungen
anpassen lassen», sagt Malivuk.

Unter anderem sei der alko-
holfreie Besito dahingehend
optimiert worden, dass er als
Mischgetrink identisch schme-
cke wie sein alkoholisches Pen-
dant. Zusitzlich wird die Pro-

duktpalette um eine Zitronen-
gras-Variante des Limoncellos
erweitert: den Besitocello.

Ein hart umkimpfter Markt

Im Juli 2021 griinden Malivuk und
Frey die DeliBev GmbH, um ihr
Start-up-Projekt rechtlich abzu-
sichern und die Weichen fiir einen
professionellen Betrieb zu stellen.
«Natlirlich wiinschen wir uns,
dass der Verkauf durch die Decke
geht, aber wir haben keine kon-
kreten Ziele definiert», sagt Frey.
Sein Geschiftspartner ergdnzt:
«Es wire schon, wenn wir von
dem Geschift leben konnten, aber
wir machen uns keine Illusionen:
Niemand hat auf uns gewartet.»
Der Getrankemarkt sei hart um-
kiampft, die grossen Hersteller
hitten ihn unter sich aufgeteilt.
Trotzdem glauben die beiden
an den Erfolg ihrer Produkte. Der
anhaltende Trend zu Prosecco-
Cocktails auf Basis von Schnip-
sen und Likdren spielt ihnen in
die Hande, wie Malivuk ausfiihrt.

Zudem wiirden auch alkoholfreie
Getrinke derzeit einen Boom er-
leben, weil sich viele Menschen
zunehmend bewusst erndhrten.
«Mit dem Zitronengras setzen wir
auf eine Trendzutat aus der Kii-
che, die bisher nur in wenigen
Getranken vorkommt.»

Die leuchtend griine Farbe soll
den Besito von Konkurrenzpro-
dukten abheben und durchaus
polarisieren. «Beim Anblick der
Farbe haben einige Testpersonen
zuerst ablehnend reagiert, hinter-
her waren sie aber begeistert»,
sagt Frey. Dass der Drink griin
geworden sei, hinge mit seinen
Bestandteilen zusammen. Neben
dem Zitronengras bestehe er aus
weiteren natiirlichen Aromen.

Crowdfunding gestartet

‘Wer die Besito-Produkte auspro-
bieren will, muss sich bis zum
Sommer gedulden. Erst dann
werden sie im Handel und in
ausgewdhlten Restaurants er-
hiltlich sein - so der Plan.

Die erste Charge haben Mali-
vuk und Frey aus den eigenen
finanziellen Mitteln gestemmt.
Daher fillt die Produktmenge re-
lativklein aus. «Es reicht fiir den
Start, aber fiir die weitere Pro-
duktion sind wir auf Unterstiit-
zung angewiesen», sagt Frey.

Daher sammeln sie seit Anfang
April tiber eine Crowdfunding-
Plattform das Kapital fiir eine
Grossproduktion. Je nach Hohe
der finanziellen Unterstiitzung
erhalten die Kapitalgeber ein
«Goodie» - zum Beispiel eine Fla-
sche Besito zusammen mit zwei
Flaschen Prosecco zum Mixen.

Das Crowdfunding lauft ge-
staffelt ab: Der Zielbetrag der
ersten Etappe betrigt 15000
Franken. Damit kdnnten Malivuk
und Frey je 4000 Flaschen des
alkoholischen und des alkohol-
freien Besito produzieren. In der
zweiten und dritten Etappe stre-
ben sie 30 000 beziehungsweise
45000 Franken an, um die Pro-
duktionsmenge weiter zu erho-
hen und zusitzlich den Besito-
cello in grosserem Umfang zu
produzieren.

«Die Staffelung ist der ent-
scheidende Faktor», sagt Frey. «Je
hoher die Stiickzahl, umso giins-
tiger konnen wir unsere Produkte
am Ende absetzen.» Ziel sei es,
ihre Getranke auf einem dhnli-
chen Preisniveau wie ihre Mitbe-
werber zu verkaufen, sprich: nicht
liber 20 Franken pro Flasche.

Noch viel zu tun

Das Crowdfunding lduft noch bis
Ende Mai. Bisher sind rund 7400
Franken zusammengekommen.
Das entspricht 50 Prozent des an-
gestrebten Kapitals fiir die erste
Etappe (Stand Dienstagabend).
«Diese Etappe sollten wir pro-
blemlos knacken, die zweite liegt
im Bereich des Moglichen, die
dritte ist unser Wunschziel», sagt
Frey. In jedem Fall wiirden sie
eine grossere Produktionsmenge
bei ihrem Winterthurer Produ-
zenten in Auftrag geben konnen.
Bis zu den ersten Bestellun-
gen liegt noch einiges an Arbeit
vor ihnen, wie Boris Malivuk zu-
gibt. Es stehen unter anderem
Verhandlungen mit einem maog-
lichen Distributor an. Zudem
wollen sie verschiedene Gastro-
Betriebe aufsuchen, um ihre Ge-
tranke bekannt zu machen. «Wir
nutzen jede freie Minute, um un-
ser Projekt voranzutreiben.»

Unter folgendem Link kénnen Inter-
essierte das Besito-Projekt von
Dominik Frey und Boris Malivuk via
Crowdfunding untersttitzen: https://
www.crowdify.net/de/projekt/be-
sito-zitronengras-likoer/project.

Dormakaba will mit Verkauf Trendwende im Amerika-Geschaft einleiten

Wetzikon Der Schliesstechnikkonzern Dormakaba verkauft seine US-Tochterfirma.

Schon ldnger ist Dormakaba das
Geschift mit Metallhohltiiren in
den USA ein Dorn im Auge. Laut
dem Wetziker Schliesstechnik-
konzern zieht der schlechte Ge-
schiftsverlauf seiner 2016 er-
worbenen Tochterfirma Mesker
das gesamte Amerika-Geschift
in Mitleidenschaft. Die friihere
CEO Sabrina Soussan hat im
September 2021 anlésslich der
Prisentation der Jahresbilanz
von einer «sehr, sehr ungenii-

genden Performance» gespro-
chen und auch die Moglichkeit
eines Verkaufs dieser Geschafts-
einheit zwischen den Zeilen
durchblicken lassen.

Dazu kommt es jetzt, wie Dor-
makaba mitteilt. Man habe eine
Vereinbarung zur Verdusserung
an die Haupteigentiimer von
Trimco und Metal Manufacturing
Industries (MMI) unterzeichnet.
Bei der US-amerikanischen Trim-
co handle es sich um den fiihren-

den Anbieter von Tiir- und Bau-
beschligen in Nordamerika, bei
MMI um den fithrenden Herstel-
lervon Metallhohltiiren und -rah-
men im mexikanischen Markt.
Die 300 von der Transaktion be-
troffenen Mitarbeitenden sollen
von den neuen Eigentiimern
iibernommen werden.
Dormakaba sieht im Verkauf
der Geschiftseinheit einen wich-
tigen Schritt fiir eine Trend-
wende im Amerika-Geschift und

filir die Umsetzung ihrer Wachs-
tumsstrategie. «Diese Verdusse-
rung wird unsere Region Ameri-
cas in die Lage versetzen, sich auf
unser Kerngeschift zu fokussie-
ren», lasst sich CEO Jim-Heng
Lee in der Mitteilung zitieren.
Trotzdem erwartet Dorma-
kaba zunichst einen negativen
Effekt in Hohe von rund 64 Mil-
lionen Franken auf den Konzern-
gewinn. Zuriickzufiihren sei dies
liberwiegend auf eine Wertbe-

eintrichtigung des Goodwills. Da
sich durch den Verkauf keine
wesentlichen Auswirkungen auf
den Cashflow ergeben wiirden,
will der Verwaltungsrat die
Transaktion bei der Festsetzung
der Dividende fiir das laufende
Geschéftsjahr 2021/2022 nicht
berticksichtigen.

Uber die weiteren finanziel-
len Angaben der Transaktion
haben die Vertragspartner Still-
schweigen vereinbart. (jom)
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Geldtipp

Lars Studer
Vorsitzender der Bankleitung
Raiffeisenbank Ziircher Oberland

Mit dem
Fondssparplan
durchstarten

Im Kindesalter kiimmern sich

fiir gewohnlich Eltern um die
6 collen Ancel heit

ihres Nachwuchses. Welche
Moglichkeiten haben Eltern,
damitKinder spiter geniigend
Geld fiir einen guten Start ins
Erwachsenenalter haben?

Eine Weltreise, ein eigenes
Auto, Mobel fiir die erste Woh-
nung: Junge Menschen sind vol-
ler Wiinsche, die sie finanziell
oft nur schwer selber realisieren
konnen. Zwar bekennen sich
gemdss der représentativen Stu-
die «Juvenir 3.0 — Geld (k)ein
Thema» 83 % der 15- bis 21-jdh-
rigen Jugendlichen dazu, re-
gelmissig Geld zu sparen. Im
Durchschnitt legen sie bis 100
Franken pro Monat auf die hohe
Kante. Doch die Hauptmotiva-
tion filir temporére Sparsamkeit
ist meist der Wunsch nach einer
kleineren Anschaffung wie ein
Laptop, ein Mountainbike oder
das Fitness-Abo.

Sparen ja - aber bitte

mit Hilfe der dlteren
Generationen

Fiir eine langfristige Ansparung
von Kapital im Hinblick auf
ein Studium, einen Sprachauf-
enthalt oder ein eigenes Auto
fithlen sich die wenigsten Ju-
gendlichen im Stande. So sind
laut der Studie 89% der 15- bis
21-Jahrigen klar der Meinung,
dass Eltern den finanziellen
Grundbedarf ihrer Kinder bis
zum Einstieg ins Berufsleben
decken sollten. Dieser Stand-
punkt wird auch von den Eltern
selbst in den meisten Féllen ge-
teilt. Sie und weitere Angeho-
rige wie Grosseltern, Gotti und
Gotte sind oft sogar iiberzeugt,
dass dem heranwachsenden
Kind mittels Er6ffnung eines Ju-
gendsparkontos mit jihrlichen
Einzahlungen die langfristige
Ansammlung eines Startkapi-
tals gewdhrt werden sollte.

Mit einem Fonds-Sparplan
kann die Wunschliste
erweitert werden

Der gute Wille von Angehorigen,
ihrem Nachwuchs mit finanziel-
ler Hilfe beste Zukunftschancen
zu bieten, ist offenkundig. Mit
Cleverness und der Wahl des
optimalen Anlagevehikels kann
diese Unterstiitzung bei glei-
chem Einsatz noch viel iippiger
ausfallen. Fondssparpline, bei
denen regelmassig Einzahlun-
gen in einen Investmentfonds
getitigt werden, eignen sich
ideal fiir Eltern, Grosseltern,
Gotti oder Gotte. Dabei wird
beispielsweise regelméssig ein
Betrag von mindestens 100
Franken in Anlagefonds inves-
tiert. So ergeben sich unter Um-
stdnden markante Mehrertrége.
Ein unverbindliches Gespréich
mit dem Kundenberater hilft bei
der Suche nach der passenden
Sparvariante fiir einen erfolg-
reichen Start ins Erwachsenen-
leben.



