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MARKETS - Immobilien

,Mit Immobilienvermittlung
kann man nicht das schnelle

Geld verdienen.”

Annelies Wiist, Wiist und Wiist

» ses Plus. Noch exKklusiver sind die Kon-
takte im sogenannten Private Office - ur-
spriinglich das private Adressbiichlein von
Firmengriinder Christian Volkers. Zu den
Telefonnummern und E-Mail-Adressen
dieser VIPs haben nur wenige Makler Zu-
gang - in Ziirich ist es einzig Lars Keller.

ALTE UND NEUE PLAYER
Klassische Markteintrittsbarrieren gibt es
im Immobiliengeschift nicht. Der Makler-

beruf ist in der Schweiz nicht geschiitzt.-

«Wenn Sie morgen aufwachen und Makler
fiir Luxusimmobilien werden wollen, kon-
nen Sie das machen», scherzt Keller. Sich
in einem Markt von alteingesessenen und
international vernetzten Firmen zu etab-
lieren, ist jedoch nicht einfach. Gelungen
ist dies David Hauptmann. Vor zwolf Jah-
ren hat er in Ziirich Nobilis Estate gegriin-
det. «Von dem Namen haben mir alle abge-
raten - viel zu grossspurig. Deswegen habe
ich ihn gewihlt. Wenn er dermassen pola-
risiert, bleibt er in Erinnerung», sagt er
schmunzelnd. Hauptmann startete mit
einem exklusiven Portfolio, darunter eine
villa am Ziirichberg, ein Mehrfamilien-
haus im Seefeld und eine Wohnung in
St. Moritz. Bis dahin war der Markt fest in
der Hand der etablierten Firmen. Obwohl
jeder in der Branche betont, der Kuchen

sei gross genug und man schitze den Wett-
bewerb, diirften sich die alteingesessenen
Player nicht gefreut haben, als Hauptmann
auf den Markt kam und einige der schons-
ten Objekte im Portfolio hatte - hort man
hinter vorgehaltener Hand. Seither haben
Hauptmann und seine stellvertretende Ge-
schiftsfiihrerin Daniela Doychinova rund
275 Liegenschaften verkauft.

Nur ein Teil davon war im offentlichen
Verkauf. Bei den Objekten, die «off-mar-
ket» verkauft werden, handelt es sich in
der Regel um bekannte Liegenschaften,
bei deren Verkauf zu viel 6ffentliches Inte-
resse vermieden werden soll. «In einigen
Fillen wiinscht der Verkiufer aus per-
sonlichen Griinden keine Publicity», fiigt
Hauptmann hinzu. «Im gehobenen Seg-
ment vermitteln wir bis zu 50 Prozent der
Liegenschaften direkt an die Kaufinteres-
senten», bestitigt auch Claudio Walde.

Eine der grossten Herausforderungen
im Luxussegment ist die Preisfindung, was
unter anderem am Mangel an Referenz-
objekten liegt. Es seien schon Makler in
Konkurs gegangen, obwohl sie zahlreiche
Objekte im Angebot hatten, aber keine
Transaktionen zustande kamen, erzihlt
man sich in der Branche. Ginesta lehnt
nach eigenen Angaben zehn Prozent der
Mandate ab, weil die Preisvorstellungen

der Kunden {iberrissen sind. «Es bringt
nichts, tiberteuerte Liegenschaften anzu-
bieten, die am Schluss niemand kaufen
mochte», sagt Claude Ginesta. Fiir die
Preisbestimmung beschiftigt er ein eige-
nes Schitzungsdesk. «Wenn man das nicht
richtig macht, bringt auch der beste Ver-
kiufer nichts, fiigt er hinzu.

UNDERSTATEMENT STATT POMP
Wihrend andernorts Tapeten aus Nerz
oder Blattgold Besucher beeindrucken sol-
len, wird an der Ziircher Goldkiiste Under-
statement gelebt. «Auch hier sehen wir
unterschiedliche Geschmicker und Ein-
richtungsstile, aber es geht selten darum,
zu zeigen, was man hat», weiss Kron, der
zusammen mit dem Office in der West-
schweiz auch schon ein Anwesen fiir einen
dreistelligen Millionenbetrag verkauft hat.
Selbst wenn der Luxus nicht immer sicht-
bar ist, werden bei den Materialien keine
Kosten gescheut. Kron erinnert sich an
einen Kunden, der fiir die Sanierung sei-
nes neu erworbenen Anwesens eine ganz
spezielle, 300 Jahre alte Holzart benétigte.
Wihrend der aufwendigen Renovierungs-
arbeiten ging das Holz aus. Experten
machten sich in ganz Europa auf die Suche
nach dem Rohstoff. Fiindig wurden sie auf
einem Bauernhof in Osterreich. Der Lieb-
haber exquisiten Interiors kaufte die ganze
Farm und nutzte sie als eine Art Ersatz-
teillager fiir sein Haus in der Schweiz.

Die Preise fiir exklusive Immobilien
werden Hand in Hand mit der Zahl der
Superreichen in der Schweiz steigen. Al-
lein 2023 gab es iiber zehn Prozent mehr

Milliardire - dieser Trend wird die Nach-

frage nach Luxushéusern stiitzen. Fiir die
Familie Hollinger sind das gute Neuig-
keiten, ihr Traumhaus in Zollikon ist mit
Sicherheit auch eine gute Wertanlage. =
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Luxusvilla mit Seltenheitswert

Sie ist der Suvretta-Hang von Ziirich: die Seestrasse in Zollikon. Hier gibt
es rund ein Dutzend Villen mit direktem Seeanstoss. Nur selten steht eine
zum Verkauf. Vor wenigen Monaten konnte die Familie Hollinger, selbst
Immobilieninvestoren und Besitzer von historischen Liegenschaften in
Kilchberg und am Ziirichberg sowie von Luxus-Chalets in Gstaad, eine
dieser Raritiiten ergattern - vermittelt von Zurich Sotheby’s International
Realty. Neben dem Hauptgebiude befinden sich auf dem Grundstiick ein
separates Biirogebiude, ein Gistehaus, ein Bootshaus, ein Gartenpavillon
sowie ein Grillplatz direkt am Wasser.
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