Immobilien-
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FUR GENUSS

Eine zeitlose Familienvilla mit hohem
Freizeitwert an der Ziircher Goldkiiste
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Mitbewerber die Branche, auch wenn es
sich um disruptive Technologien handelt.
Es spornt uns an, unsere personlichen Be-
ratungsdienstleistungen im Verkaufnoch
mehr hervorzuheben und qualitativ wei-
ter auszubauen. Jeder zufriedene Kunde
zeigt uns immer wieder auf, wie wichtig
die personliche Begleitung in diesem oft
einmaligen Prozess ist. Der Mehrwert
fiir den Kaufer entsteht nicht durch die
Maschine, sondern wir erbringen ihn
durch Gespiir, Einfithlungsvermogen
und Individualitat.

Vetsch: Topleistung erbringen! Die Nihe
zum Menschen und zu seinen Emotio-
nen zihlt umso mehr. Wir setzen auf
stetige Weiterbildung unserer Berater
und transparente, vertrauensvolle, per-
sonliche Betreuung,.
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Walde: Dieser Wettbewerb stirkt unsere
Positionierung als wertebasiertes Fami-
lienunternehmen. Unsere Kunden schit-
zen personliche und qualitativ hoch-
wertige Dienstleistungen und sind genau
wie wir an langfristigen Beziehungen
interessiert.

Welche digitalen Tools
setzen Sie aktuell ein, um
Ihre Effizienz zu erhohen
und Ihren Kunden einen
besseren Service zu
bieten? Und welche
Moglichkeiten werden
Sie in Zukunft nutzen?

Baumann: Dank unserer CRM-Sales-
force-Plattform sind wir bestens geriistet
und immer auf dem neuesten Stand der
Trends. Unsere Kunden erhalten jederzeit
relevante Informationen, wobei kiinst-
liche Intelligenz eine zunehmend wich-
tige Rolle spielt. Ein Beispiel hierfiir ist
ChatGPT, das wir bereits heute nutzen.
Diese Werkzeuge helfen uns, mehr Zeit
fiir den persénlichen Kundenkontakt
aufzubringen und ein noch positiveres
Kundenerlebnis zu schaffen.

Hauptmann: Wir priifen regelmassig,
was fiir uns sinnvoll und umsetzbar ist.
Wir haben zum Beispiel eine eigene, auf
unsere Bediirfnisse abgestimmte Immo-
biliensoftware entwickeln lassen, wir
setzen auf Suchoptimierung und sind in
Sachen Verlinkungen sehr aktiv, es liuft
sehr viel im «Verborgenen». Wir spiiren,
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dass es neben dem Trend zur digitalen
Welt eine deutliche Gegenreaktion hin
zu authentischen Erlebnissen gibt. Ein
ernsthafter Kaufinteressent wird sich
immer die Liegenschaft anschauen.
Daher wiirden wir niemals 3-D-Rund-
ginge anbieten.

Luks: Die Optimierung und die Vernet-
zung mit unserem globalen CRM-System
erlaubt es uns, weltweite und effiziente
Kommunikationswege zu gewahrleisten.
Zudem setzen wir digitale Tools in der
Akquise ein, zum Beispiel Onlinebe-
wertungen. Aktive Kommunikation auf
Social-Media-Kanilen ist ebenfalls oft
zielfithrend. In der Vermarktung sind
hochwertige digitale Verkaufsunterlagen
sowie virtuelle Visits gefragt.
Uehlinger: Wir haben vor einigen Mo-
naten eine massgeschneiderte Makler-
software eingefiihrt, wodurch die admi-
nistrativen Prozesse weitgehend automa-
tisiert wurden. Fiir unsere Kunden ist dies
in vielerlei Hinsicht ein Mehrwert. Kauf-
wie auch Mietinteressenten erhalten bei
der Bestellung umgehend zu jeder Tages-
zeit die gewiinschten Unterlagen. Auch
fir unsere Auftraggeber wird dieser
Schritt Flexibilitat, Transparenz und zeit-
liche Unabhiéngigkeit bringen. Durch ein
personliches Login werden Kauf- wie
auch Verkaufsinformationen zeitnah in
real time abrufbar sein.

Vetsch: Das digitale Herzstiick ist unsere ‘

Datenbank, die wir penibel pflegen. Wir
nutzen samtliche digitalen Hilfsmittel,
doch der Switch vom Digitalen zum
Personlichen wird elementar wichtig
bleiben. Wohneigentum kaufen ist eine
emotionale Sache.

Walde: Neben Visualisierungen,
360-Grad-Touren oder 3-D-Grundrissen
setzt Walde einen Virtual Reality Show-
room ein. Das Thema kiinstliche Intel-
ligenz wird uns neue Méglichkeiten er-
offnen.

Welches war Thr
besonderes Highlight
im vergangenen Jahr?

Baumann: Seit letztem Jahr sind wir
stolzes Mitglied im renommierten globa-
len Netzwerk «Leading Real Estate Com-
panies of the World». Dadurch haben wir
Zugriff auf ein Netzwerk von iiber 550

Partnerfirmen in mehr als 70 Lindern
und kénnen unseren Kunden linderiiber-
greifende Dienstleistungen anbieten.
Hauptmann: Jede der aussergewohnli-
chen Liegenschaften, die wir letztes Jahr
erfolgreich vermitteln konnten, war fiir
uns eine denkwiirdige «Liebenschaft».
Dabei méchte ich den Verkauf des tra-
ditionsreichen Ziircher Hotels Florhof
besonders hervorheben, das gliicklicher-
weise weiterhin ein Hotel bleiben wird.
Ein weiteres Highlight war unser Zehn-
Jahr-Jubildum. Zahlreiche Kunden und
Kundinnen haben zum Ausdruck ge-
bracht, dass sie sich mit Nobilis Estate
sehr verbunden fiihlen.

Luks: Wir konnten einige Liegenschaf-
ten im oberen Preissegment an Kunden
vermitteln, welche wir innerhalb relativ
kurzer Zeit aus unserem nationalen und
internationalen Sotheby’s-Netzwerk er-
halten haben.

Uehlinger: Die Vermarktung von 38 Ei-
gentums- und 192 Mietwohnungen im
Glasi-Areal in Biilach war aus vermark-
tungstechnischer Sicht ein Highlight.
Diverse moderne Vermarktungstools und
Kommunikationsmittel kamen hier zum
Einsatz. Fur den Verkauf der Einheiten
wurde ein Konfigurator eingesetzt, bei
welchem Kaufinteressenten Grundrisse
und Materialisierung der gewiinschten
Wohnung individuell gestalten konnten.
Die finanziellen Auswirkungen durch
diese Anderungen konnte der Kaufer zeit-
gleich eruieren - fiir Kaufer, Vermarkter
und Ersteller ein grosser Mehrwert.
Vetsch: Zwei Interessenten iiberboten
sich bei einer Liebhaberliegenschaft: Die
82-jahrige Dame war unsere élteste Kiu-
ferin eines Objekts dieser Preisklasse,
und sie zahlte zwei Millionen mehr als
ausgeschrieben - also 17 Millionen. Das
ist wahre Maklerarbeit.

Walde: Walde ist gewachsen. Neben dem
Onboarding von 15 neuen Mitarbeitenden
konnten wir mit Zug und Kloten zwei
neue Geschiftsstellen erfolgreich eroff-
nen. Ausserdem sind wir seit Kurzem
auch mit einer Geschéftsstelle im Kanton
Graubiinden vertreten. =

Die besten
Treuhinder
und Steuer-
berater der
Schweiz - jetzt
abstimmen!




wlFortuny hat
mein Leben
gerettet”

Wie wiirden Sie die Essenz von Fortuny
beschreiben?

Wir sind ein hundertjahriges Start-up. Als ich
vor 25 Jahren hierherkam, war Fortuny ein
Juwel mit grosser Geschichte, aber es war
alles unter einer dicken Staubschicht
versteckt. Ich sah sofort das Potenzial des
reichen Erbes, das uns Mariano Fortuny
hinterlassen hatte, vor allem seine Maschinen
fur unser Druckverfahren und ein unglaub-
liches Repertoire an Mustern und Farben.

Und wie haben Sie das Potenzial gehoben?
Als ich zum ersten Mal aus den USA zu Besuch
kam, gab es hier noch keinen Computer und
keine professionellen Strukturen. Inzwischen
haben wir die Logistik neu aufgesetzt und den
Kundenservice optimiert. Auch unser Auftritt
nach aussen ist jetzt state of the art: Wir
haben mit unserem neuen Artistic Director
Alberto Torsello einen neuen Showroom
geschaffen, und wir erzahlen Geschichtenim
Internet.

Wie kamen Sie iiberhaupt

zu dieser Aufgabe?

Ich entstamme einer agyptischen Familie
koptischen Glaubens und bin sehr traditionell
in New York aufgewachsen. Ich wollte Medizin
studieren, war aber daftr vielleicht nicht
intelligent genug. Und so kam ich nach Europa
und wollte eigentlich nur ein bisschen Spass
haben. Mein Onkel bat mich, ihm bei Fortuny
zu helfen. Heute muss ich sagen: Fortuny hat
mein Leben gerettet. Ich weiss nicht, was

Maur
CEO For
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sonst aus mir geworden wére, denn ich flhlte
mich ziemlich verloren, bevor ich hierherkam.

Wie positioniert sich Fortuny?

Wir wollen der Premiumbrand fir die
Interior-Welt sein - wir wollen im Interior-
Bereich das sein, was Louis Vuitton fur die
Modewelt ist.

Aber Louis Vuitton ist ein Massenbrand.
Wir sind aber stark am Wachsen, allein
wahrend der Pandemie haben wir den Umsatz
verdoppelt. Und wir denken auch tiber neue
Produktlinien ausserhalb des bisherigen
Kerngeschafts mit Textilien nach, zum Beispiel
tiber Lampen, M6bel und Mode. Schliesslich
gibt es auch dazu historische Referenzen.
Denken Sie an die Plisseestoffe, eine
Erfindung von Mariano Fortuny aus dem Jahr
1909. Ein Kleid aus einem Fortuny-Plissee
hat Marcel Proust in seinem wichtigsten Werk
«Auf der Suche nach der verlorenen Zeit»
schwarmerisch verewigt. Auch Peggy
Guggenheim und Gloria Vanderbilt trugen
Kleider aus Fortuny-Stoffen.

Schwelt aber nicht auch ein Patentstreit
um die Marke Fortuny?

Leider gab es in den 1980er Jahren eine Phase
der Unsicherheit, und in dieser Zeit hat sich
ein anderer Unternehmer den Brand fir einige
Produktgruppen gesichert. Das sorgt
manchmal fir Verwirrung, aber wir kénnen
das im Moment leider nicht dndern. Wir wissen
einfach, dass wir die legitimen Erben des
Nachlasses von Mariano Fortuny und des
Unternehmens sind, das er vor 100 Jahren
gegrindet hat - zuerst im Palazzo Pesaro
degli Orfei, heute als «Museo Fortuny»
international bekannt, dann ab 1922 mit einem
neuen Produktionsgebaude auf der Giudecca,
als es im Palazzo zu eng wurde. Von diesem
Stammsitz aus haben wir iber die Jahrzehnte
das historische Erbe mit seinen Produktions-
verfahren und seinen Entwiirfen hochgehalten
und gepflegt und versucht, es gegen
Nachahmer zu schtzen.

Fiir die Gdste des Fiinf-
sternhotels Baur au Lac
in Ziirich ist nur das
Beste gut genug - zum
Beispiel die edlen Stoffe
von Fortuny Venezia.

» begehrtist. Die amerikanische Kunst-
sammlerin Peggy Guggenheim liess sich
in einem Delphos-Kleid fotografieren,
die Stilikone Gloria Vanderbilt wurde in
einem Delphos-Kleid auf einem gemalten
Bild verewigt, und die Schauspielerin
Lauren Bacall wahlte ein rotes Modell
fiir den Auftritt in der Oscar-Nacht im
Jahr 1979.

Zwischen den gloriosen Zeiten und
der Gegenwart ist viel passiert. Die
Kurzversion: Als Mariano Fortuny 1949
starb, bat seine Frau Henriette die
Designerin Elsie McNeill, das Unter-
nehmen zu fithren. McNeill hatte zum
grossen Erfolg beigetragen, weil sie die
Stoffe 1927 in Paris entdeckt und sich
dann die Lizenz fiir den Vertrieb in den
USA gesichert hatte. Als McNeill, dank
ihrer Heirat mit dem Grafen Alvise
Gozzi nur noch «Contessa» genannt, auf
die achtzig zuging, bot sie das Unter-
nehmen ihrem Vertrauten, dem New
Yorker Anwalt Maged Riad, zum Kauf
an. Er zogerte zunichst, griff aber dann
im Jahr 1988 doch zu. Nach dem Tod
der Contessa im Jahr 1994 nahm Maged
Riad die Ziigel in die Hand, und seit
1998 sind seine Sohne Maury und Mi-
ckey fiir den Heritage-Brand verant-
wortlich. Einiges haben sie bereits be-
wegt (siehe auch Interview rechts), und
sie wollen noch mehr. Von Fortuny wird
man noch horen. =
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