




VORWORT

Liebe Leserinnen und Leser,

“Manchmal reicht eine einzige Seite,  um einen neuen Bl ick auf etwas
zu werfen,  das man längst zu kennen glaubt.“

Ich l iebe gute Magazine.  Diese Momente,  wenn man s ich zurücklehnt ,  e ine
feine Zigarre anzündet ,  Musik  im Hintergrund läuft  –  und Seite für  Seite in
eine andere Welt  e intaucht .  Schon lange hatte ich diesen Wunsch in mir ,
e in e igenes Magazin zu schaffen.  E ines ,  das nicht  nur  informiert ,  sondern
inspir iert .  Das zeigt ,  was a l les mögl ich ist  –  im Bereich Immobi l ien,
Wohnen,  Bauen und darüber hinaus.

Dieses Magazin ist  kein Werbeheft .  Es ist  auch kein Imageprodukt .  Es ist
unsere Art ,  zu erzählen,  was wir  sehen,  er leben und gestal ten dürfen.  Es
ist  unsere Einladung,  Immobi l ien neu zu denken.  Nicht  a ls  Renditeobjekte .
Nicht  a ls  Quadratmeter .  Sondern a ls  Lebensräume,  a ls  Geschichten,  a ls
Vis ionen.

Du f indest  h ier  besondere Objekte .  Aber auch besondere Menschen.  Du
l iest  Gedanken von Partnern,  mit  denen wir  gemeinsam neue Wege gehen.
Und du bekommst e inen Einbl ick ,  wie wir  Immobi l ien vermarkten – nicht
mit  Phrasen,  sondern mit  Haltung.  Denn das ist  es ,  was mir  in  der  heut igen
Immobi l ienwelt  oft  fehlt :  T iefe .  L iebe zum Detai l .  Ehr l ichkeit .  Kreat iv i tät .

Swiss Property Icons ist  für  mich keine Marke.  Es ist  e in Gefühl .  Es ist  der
Glaube daran,  dass jede Immobi l ie  ihren idealen Käufer  verdient  – und
dass jede Geschichte einen Raum braucht ,  in  dem s ie erzählt  werden darf .
Ich bin stolz  auf  unser  Team.  Auf  die Partner ,  d ie diesen Weg mitgehen.
Und auf  jeden einzelnen Menschen,  der  seine ganze Expert ise und
Leidenschaft  in  diese Arbeit  e inbr ingt .

Wenn du dieses Magazin zur  Seite legst ,  wünsche ich mir  nur  e ines :
Dass du etwas gespürt  hast .  E ine Idee.  E ine Emotion.  E ine Verbindung.
Ich f reue mich auf  dein Feedback – ich lese jede Nachr icht  selbst .
Und wer weiss :  V ie l le icht  steht  in  der  nächsten Ausgabe schon deine
Geschichte.

Herzl ich,
Markus Wymann

Gründer ,  Suisse Property Icons

03





„DIE WISSEN,
WAS SIE TUN.“

EXKLUSIVITÄT NEU DEFINIERT

Wir  s ind präsent .  Wir  s ind
ansprechbar .  Wir  br ingen Käufer  und

Verkäufer  zusammen – auf  Augenhöhe.
 Und ja :  Wir  machen Träume wahr .  Für
Eigentümer .  Für  Käufer .  Für  a l le ,  d ie

mehr wol len a ls  e in Inserat .
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WOHNEN
2025

SMART. SICHER. KOMFORTABEL.

Intel l igentes Wohnen beginnt  dort ,  wo Technik
unsichtbar  wird und Komfort  spürbar .



WIE SMARTHOME
UNSER LEBEN
VERÄNDERT

14
Vor fünf  Jahren galt  sprachgesteuertes
Lichtdimmen als  Hightech;  heute
orchestr iert  Künst l iche Intel l igenz
komplette Gebäudeökosysteme.  Smart
Home 2025 zeigt ,  wie a lgor i thmische
Komfort zonen,  Health-Sensor ik  und
CO₂-neutrale Energief lüsse den Al l tag
diskret ,  aber  spürbar  veredeln – und
warum Premium-Immobi l ien ohne
unsichtbare Intel l igenz bald zum
Second-Tier  zählen.

1  |  ADAPTIVE RÄUME STATT
STATISCHER SZENEN

Die neue Gerätegenerat ion lernt
innerhalb von 48 Stunden:  Bewegungs-
prof i le ,  Temperatur vor l ieben und sogar
Licht tonal i täten werden in Echtzeit
analys iert .  A lgo-Engine „Habitat  IQ“
(Marktstart  Q3/25)  passt  Heiz kurven
und Beschattung so fe in an,  dass laut
Herstel ler  b is  zu 29 % Heizkosten und
1 ,3 t  CO₂ pro Jahr e ingespart  werden. ¹

2 |  HEALTH-SENSORIK IM MASTER
BEDROOM

Licht le isten mit  Melanopsin-
freundl ichen Spektren minimieren Jet-
Lag-Effekte ;  Mikrov ibrat ions-Pads unter
der Matratze erfassen REM-Phasen und
just ieren Raumluft  von 40 % auf  55 % rF ,
wenn Schnarch-Frequenzen steigen.
Zi tat-Platzhalter :  „Unsere Kunden
merken erst  nach der  ersten Nacht ,
dass Technik überhaupt vorhanden ist . “
–  [Name,  Smart-Home-Integrator]

3 |  SECURITY 4.0 – VON LIDAR BIS
DIGITAL TWIN

Statt  k lass ischer Kameras kart iert  e in
LIDAR-Ring die Umgebung
mil l imetergenau.  Zusammen mit  e inem
AI-gestützten Digita l-Twin erkennt das
System offene Fenster ,  drohende
Wasserschäden oder ungewöhnl iche
Wärmepunkte – und alarmiert  v ia
verschlüsseltem Push-Kanal .
Notrout inen integr ieren E-Vehicle-
Batter ien a ls  Backup-Speicher .

4 |  ZERO-UI – DIE NEUE LUXUS-
DISZIPLIN

Displays verschwinden hinter
gespachtelten Wänden,  Steuerung
erfolgt  per  Gesten im 3-D-Raum (Radar
Ultrascale 24 GHz) .  Nur gold-
akzentuierte Scene-Buttons ble iben als
hapt isches Statement .  Minimal ismus
tr i f f t  Funkt ion – ganz im Sinne einer
Apple- inspir ierten Ästhet ik .

MAX
MUSTERMANN

MAXINE
MUSTERMANN

Smart-Home 
Experte

Smart-Home 
Expert in



Wir haben für  jede dieser  Phasen die
passenden Spezia l isten.
Ich persönl ich bin für  d ie Präsentat ion,
Vermarktung,  Besicht igungen und
Kundenführung zuständig .  Jul ia  im
Backoff ice ist  e ine Meister in der
Struktur ,  der  Datenaufbereitung und
der administrat iven Prozesse.  So z ieht
s ich das durch unser  ganzes Team.
 Aktuel l  s ind wir  fünf  – und jeder weiß
genau,  was er zu tun hat.

3.  WAS MACHT EURE VERMARKTUNG
SO BESONDERS?

Abgesehen davon,  dass du sowas
garant iert  noch nie gesehen hast?
Ich schaue mir  jede Immobi l ie
indiv iduel l  an .  Wei l  s ie  es verdient .
Denn jede L iegenschaft  erzählt  ihre
eigene Geschichte – und genau diese
Geschichte muss ein Käufer  spüren.

Früher war  das e infach.  Heute
funkt ioniert  08/15 nicht  mehr .
Ein Käufer  sucht nicht  mehr nur  auf
Immobi l ienportalen.  Er  ist  unterwegs –
auf  Instagram,  L inkedIn,  Facebook.  Und
vor a l lem:  im Netzwerk .  Unser  Netzwerk
haben wir  geziel t  aufgebaut –
internat ional ,  brei t ,  qual i f iz iert .
Investoren,  Pr ivatkäufer ,  Auswanderer ,
Unternehmer .  Und je nach Immobi l ie
wissen wir  genau,  wo s ich der  Käufer
bef indet und wie wir  ihn erreichen.
Und ja  – das funkt ioniert .  R icht ig gut
sogar .

Wir haben für  jede dieser  Phasen die
passenden Spezia l isten.
Ich persönl ich bin für  d ie Präsentat ion,
Vermarktung,  Besicht igungen und
Kundenführung zuständig .  Jul ia  im
Backoff ice ist  e ine Meister in der
Struktur ,  der  Datenaufbereitung und
der administrat iven Prozesse.  So z ieht
s ich das durch unser  ganzes Team.
 Aktuel l  s ind wir  fünf  – und jeder weiß
genau,  was er zu tun hat.

3.  WAS MACHT EURE VERMARKTUNG
SO BESONDERS?

Abgesehen davon,  dass du sowas
garant iert  noch nie gesehen hast?
Ich schaue mir  jede Immobi l ie
indiv iduel l  an .  Wei l  s ie  es verdient .
Denn jede L iegenschaft  erzählt  ihre
eigene Geschichte – und genau diese
Geschichte muss ein Käufer  spüren.



EINE VILLA IN PIETERLEN ZUM VERKAUF

SO WOHNT DIE
SCHWEIZ

Wer diese Vi l la  betr i t t ,  spürt  sofort :  Hier  wurde nicht  e infach ein Haus gebaut :
Hier  ist  e in Lebensgefühl  entstanden.  Der  Eigentümer hat  2018 seine Vis ion
verwirk l icht  und ein Zuhause geschaffen,  das mediterrane Leicht igkeit ,  moderne
Architektur  und absolute Pr ivatsphäre vereint .  Es ist  Dolce Vita pur .

Die Architektur  fo lgt  k laren L in ien,  mit  grosszügigen Fensterfronten und
f l iessenden Übergängen zwischen Innen- und Aussenraum. Tagsüber erfül l t
Sonnenl icht  die Räume,  abends sorgt  e in st immungsvol les L ichtkonzept im
Garten und Innen für  Atmosphäre.  Jede Etage erzählt  ihre e igene Geschichte:
Während das Erdgeschoss mit  of fenem Wohn- und Essbereich den Mittelpunkt
des Hauses bi ldet ,  prägen im Obergeschoss indiv iduel le Tapeten und edle
Fl iesen in den Bädern den unverwechselbaren St i l .  Das Beleuchtungs- wie auch
das Bewässerungssystem im Garten wurden kürz l ich erst  nachgerüstet .  

Auch das Untergeschoss ist  mehr a ls  nur  funkt ional :  Hier  erwartet  die Bewohner
ein persönl icher Rückzugsort :  e ine k le ine Männerhöhle ,  welche auch ideal
genutzt  a ls  Weinkel ler  werden kann.  Ergänzt  wird das Ganze durch eine pr ivate
Wel lnessoase mit  Sauna,  F i tnessbereich und einem luxur iösen Bad.

Der Aussenbereich ist  e in echtes Highl ight :  E in Pool ,  der  n icht  nur  opt isch
beeindruckt ,  sondern dank modernster  Technik wartungsarm und eff iz ient  ist .
Die Terrasse verwandelt  s ich im Handumdrehen vom sommerl ichen
Liebl ingsplatz  zur  geschützten Lounge für  kühlere Abende.  Umrahmt von einem
gepf legten Garten,  dessen Bewässerung automat isch gesteuert  wird ,  entsteht
hier  e in Rückzugsort ,  der  jeden Tag wie Ur laub anfühlen lässt .

Auch die Lage überzeugt :  P ieter len l iegt  e ingebettet  zwischen Biel ,  Solothurn
und Bern – ruhig am Jurasüdfuss und gle ichzeit ig perfekt  erschlossen.  Schulen,
Einkaufsmögl ichkeiten und der Bahnhof s ind in unmittelbarer  Nähe,  während
der Bielersee oder die Wälder des Jura für  Freizei t  und Erholung sorgen.  E in
Ort ,  der  fami l iäre Nachbarschaft  mit  moderner Infrastruktur  verbindet .

Diese Vi l la  ist  n icht  e infach ein Zuhause:  S ie ist  e in Versprechen für
Lebensqual i tät ,  St i l  und Geborgenheit .

Eine Vi l la wie im Urlaub,  mitten in Pieterlen



Etagen

Zimmer

Badezimmer

Baujahr

Letztes Renovationsjahr

Nettowohnfläche

Terrasse/Garten

Grundstücksfläche

Nutzfläche

Kubatur

240 m²

100 m²

1252 m²

375 m²

1819 m³

240 m²

100 m²

1252 m²

375 m²

1819 m³

Raumhöhe

Wärmeerzeugung

Wärmeverteilung

Garage

Carport

Aussenparkplätze

2.40 m

Luft-Wärmepumpe

Bodenheizung
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LUXURIÖSE
ELEGANZ
Highlights auf einen Bl ick:

Baujahr  2018,  nachträgl ich
über CHF 120’000.– in
Technik & Garten invest iert

L ichtdurchf luteter
Wohnbereich mit  of fener
Küche

Wel lnessoase mit  Sauna &
Fitness

Elegante Pool landschaft ,
wartungsarm

Wandelbare Terrasse für
Sommer & Winter

Automat ische
Gartenbewässerung &
Lichtkonzept

Ruhige Lage mit  Top-
Anbindung an Biel ,  Solothurn
& Bern
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EIGENSCHAFTEN

Terrasse
Garten
Kel ler  
Pool  |  Whir lpool
Sauna
Sonnig
Ruhige Lage
Aussicht
Kinderfreundl ich
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LUKAS
RÜFENACHT

1 .  WANN UND WIE KAM BEI DIR DIE
LEIDENSCHAFT FÜR AUTOS UND DAS
THEMA FAHRZEUGVERMITTLUNG AUF?

Meine Leidenschaft  für  Autos beglei tet  mich
schon seit  meiner  K indheit .  Mich fasz in ierten
nicht  nur  Technik und Design,  sondern auch
die Geschichten dahinter  – die Menschen,
die mit  d iesen Fahrzeugen verbunden s ind.
Carmakler  ist  für  mich mehr a ls  e in Job.  Es
ist  d ie Mögl ichkeit ,  Menschen mit  dem
idealen Fahrzeug glückl ich zu machen und
dabei  Qual i tät  und Diskret ion zu verbinden.

2.  WAS UNTERSCHEIDET CARMAKLER VON
KLASSISCHEN AUTOHÄNDLERN – UND WAS
IST DEIN ANSPRUCH AN DIE PREMIUM-
LEISTUNG, DIE DU VERSPRICHST?

Ich konzentr iere mich nicht  auf
Massenverkäufe oder schnel le Deals .  Mein
Fokus l iegt  auf  indiv iduel ler  Betreuung im
Premiumsegment .  Ich arbeite diskret ,  ehr l ich
und mit  höchster  Fachkompetenz .  Mein
Anspruch ist ,  den gesamten Prozess so
angenehm und transparent wie mögl ich zu
gestalten.  Qual i tät  steht  über Quant i tät  –  das
Fahrzeug muss perfekt  zur  Person passen.

Früher war das einfach.  Heute funktioniert
08/15 nicht mehr.  Ein Käufer sucht nicht
mehr nur auf Immobil ienportalen.  Er ist
unterwegs – auf Instagram, 



LUKAS RÜFENACHT IM INTERVIEW 

DER MAKLER FÜR
LUXUSAUTOS

3.  WELCHE DIENSTLEISTUNGEN BIETEST DU RUND UM
DEN AUTOVERKAUF KONKRET AN – UND FÜR WEN
SIND SIE BESONDERS SPANNEND?

Ich beglei te den gesamten Kauf-  oder Verkaufsprozess :
persönl iche Beratung,  Marktrecherche,  Fahrzeugsuche,
technische Prüfung,  F inanzierung oder Leasing – bis  h in
zur  Anmeldung.  Ich koordiniere a l les ,  was es braucht ,
damit  meine Kund: innen ein Rundum-sorglos-Er lebnis
haben.  Besonders gefragt  ist  mein Serv ice bei  Menschen,
die Wert  auf  Qual i tät ,  Diskret ion und Eff iz ienz legen.  Vie le
schätzen,  dass s ie s ich um nichts kümmern müssen – s ie
geben mir  ihren Wunsch mit ,  und ich kümmere mich um
den Rest .

4.  GIBT ES EINE VERMITTLUNG, DIE DIR BESONDERS
IN ERINNERUNG GEBLIEBEN IST?

Ein Kunde suchte ein extrem seltenes Model l ,  das kaum
noch zu f inden war .  Durch mein Netzwerk und intensive
Recherche konnte ich es beschaffen.  Die Freude des
Kunden war r ies ig – das s ind die Momente,  in  denen ich
merke:  Es geht n icht  nur  ums Auto,  sondern darum,  e inen
Traum zu erfül len.  Solche Aufträge fordern mich,  aber s ie
s ind genau der  Grund,  warum ich diesen Beruf  mit  so v ie l
Leidenschaft  ausübe.

5. WIE SIEHST DU DIE ZUKUNFT DES AUTOHANDELS?
WELCHE ENTWICKLUNGEN BEOBACHTEST DU
AKTUELL BESONDERS AUFMERKSAM?

Der Markt  bef indet s ich im Wandel .  E lektr i f iz ierung,
Digita l is ierung und nachhalt ige Mobi l i tät  verändern
vieles .  Besonders bei  Elektro- und Hybr idfahrzeugen
passiert  v ie l .  Gleichzeit ig bin ich überzeugt ,  dass im
Premiumbereich der  persönl iche Kontakt  und die
indiv iduel le Beratung entscheidend bleiben.  Die
Herausforderung wird sein ,  moderne Tools  intel l igent zu
integr ieren,  ohne den menschl ichen Faktor  zu ver l ieren –
genau hier  l iegt  für  mich die Zukunft .



6. WELCHE WERTE SIND DIR IN
DEINER ARBEIT BESONDERS
WICHTIG UND WORAUF KÖNNEN
KUND:INNEN BEI DIR IMMER
ZÄHLEN?

Vertrauen,  Ehr l ichkeit  und Diskret ion.
Ich höre genau zu,  handle mit
Sorgfal t  und stel le  s icher ,  dass meine
Kund: innen s ich verstanden fühlen.
Jeder Fal l  ist  e inz igart ig – mein
Anspruch ist  es ,  das passende
Fahrzeug und ein durchweg posit ives
Er lebnis  zu l iefern .

8. WER SIND DEINE KUND:INNEN
UND WIE LÄUFT EINE TYPISCHE
ZUSAMMENARBEIT AB? KOMMEN
DIE MENSCHEN MIT EINEM
KONKRETEN WUNSCH ZU DIR
ODER STARTEST DU DEN
PROZESS MIT EINEM FAHRZEUG,
DAS BEREITS VERFÜGBAR IST?

Meine Kund: innen s ind Menschen,
die Exklus iv i tät ,  Qual i tät  und
persönl iche Betreuung schätzen.
Viele kommen mit  e inem konkreten
Wunsch zu mir .  Andere entdecken
durch meine Auswahl  von 3 bis  5
Fahrzeugen auf  Lager ihr
Traumauto.  Es startet  immer mit
einem intensiven Gespräch,  dann
übernehme ich die Suche,  Prüfung
und Abwicklung.  Es gibt  v ie le
Paral le len zur  Immobi l ienwelt  –
auch hier  geht es um Vertrauen,
Diskret ion und Emotion.

7.  WENN DU EINEN WUNSCH FREI
HÄTTEST: WIE SOLLTE DAS
PERFEKTE KUNDENERLEBNIS BEI
CARMAKLER AUSSEHEN, VOM
ERSTEN KONTAKT BIS ZUR
FAHRZEUGÜBERGABE?

Es beginnt  mit  e inem offenen
Gespräch.  Ich wi l l  verstehen,  was
wirk l ich gewünscht ist .  Dann beglei te
ich den gesamten Prozess :  Suche,
Prüfung,  Organisat ion,  Übergabe –
al les so stressfre i  wie mögl ich.  Am
Ende geht es nicht  nur  um ein Auto,
sondern um Begeisterung und
Vertrauen.
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„ES GEHT NICHT
NUR UMS AUTO –
ES GEHT DARUM,
EINEN TRAUM ZU
ERFÜLLEN.“







VERKAUFEN
BEGINNT MIT

HALTUNG
WARUM EINE 0815

VERMARKTUNG NICHT
MEHR REICHT







UMBAUEN
STATT

UMZIEHEN
EIN ARCHITEKT ZEIGT

DEN MEHRWERT
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Umbauen statt  Umziehen – Warum es
sich lohnt,  Bestehendes
weiterzudenken

Ein Haus ist  mehr a ls  e in Ort .  Es ist  e in
Kapitel  im Leben.  Und manchmal  ist  es
nicht  der  Umzug,  der  die r icht ige
Entscheidung ist  ,  sondern das
bewusste Weiterbauen.  Gerade in e inem
Umfeld,  in  dem Bauland knapp,
Neubauten teuer und nachhalt iges
Denken gefragter  denn je ist ,  wird die
Sanierung und Erweiterung bestehender
Immobi l ien zur  echten Alternat ive .  

Für  Eigentümer .  Für  Investoren.  Und für
Fami l ien,  d ie ble iben möchten,  aber mit
neuen Bedürfnissen.

Was dabei  entstand,  ist  e in Parade-
beispiel  für  moderne Bestands-
architektur .  Und gle ichzeit ig e in
Plädoyer gegen die Wegwerf-mental i tät .
„Gerade in der  Schweiz  l iegt  enormes
Potenzia l  dar in ,  d ie vorhandene Parzel le
weiterzuentwickeln .  Ohne al les neu zu
machen,  aber mit  a l lem,  was heute
sinnvol l  ist“ ,  so Propp.

Auch wirtschaft l ich ist  das kein
Ideal ismus,  sondern oft  d ie k lügere Wahl .
Teure Baugruben oder Abr isskosten
entfa l len.  Durch moderne Planungs- und
Bauprozesse lässt  s ich die Bauzeit
verkürzen,  insbesondere bei
Aufstockungen in Holz-Leichtbauweise.
Und:  Wer e ine vermietete L iegenschaft
besitzt ,  kann mit  guter  Planung auch
während der Bauphase Einnahmen
sichern.  „Viele Sanierungen lassen sich
im bewohnten Zustand umsetzen und
das reduziert  den Leerstand und
verkürzt die Kapitalbindung“ ,  erk lärt
Propp.  E in Aspekt ,  der  bei  Investoren wie
auch bei  pr ivaten Eigentümern
zunehmend ins Bewusstsein rückt .
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Doch Umbauen ist  mehr a ls  Kalkulat ion.  Es ist  auch ein
emotionaler  Prozess .  Wer e ine Immobi l ie  erbt ,  s ieht  s ich oft  mit
der  Frage konfront iert :  verkaufen oder behalten? Gerade in
solchen Fäl len lohnt s ich die fachl iche Beglei tung durch einen
Architekten,  der  Potenzia l  erkennt ,  bevor es ver loren geht .  In
v ie len Fäl len kann durch geziel te Eingr i f fe -  energet isch,
funkt ional ,  gestal ter isch -  e in neues Zuhause entstehen,  das die
Geschichte des Hauses weiterträgt .

Dabei  ist  der  r icht ige Umgang mit  dem Bestand entscheidend.
„Uns war wichtig,  die grössere Volumetrie der Aufstockung
mit dem Charakter des ursprünglichen Hauses in Einklang zu
bringen“ ,  er innert  s ich der  Architekt .  Das Resultat :  E ine
moderne,  zurückhaltende Architektur ,  d ie s ich harmonisch in
das Quart ier  e infügt ,  ohne s ich zu verstecken.  Nachhalt igkeit ,
Gestaltungsqual i tät  und Standort ident i tät  müssen keine
Gegensätze sein .  Im Gegentei l :  Wenn s ie zusammen gedacht
werden,  entsteht  e in langfr ist iger  Mehrwert .

„Der schönste Moment im Umbauprozess ist ,  wenn das
Ergebnis einen klar messbaren Mehrwert schafft :  Für Nutzer,
Bauherrschaft und Umwelt .“

Es ist  d ieser  Dreik lang aus emotionalem,  wirtschaft l ichem und
ökologischem Gewinn,  der  das Umbauen so wertvol l  macht .
Manchmal  braucht es a lso nicht  mehr Raum – sondern den
Mut ,  Bestehendes neu zu sehen.

Konstantin Propp
MSc Arch.  ETH – Gründer von Konstant in
Architektur

Geboren 1985 in Russland und aufgewachsen in
Deutschland,  absolv ierte Konstant in Propp sein
Architekturstudium in Potsdam und setzte 2009 an
der ETH Zür ich sein Masterstudium fort .  Nach
seinem Abschluss a ls  Master  of  Science unter  Prof .
Dietmar Eber le sammelte er  Praxiserfahrung in der
Projekt-  und Baulei tung,  bevor er  2015 die
Konstantin Architektur  in  Zür ich gründete.

Seine Arbeit  verbindet klare Formensprache mit
baubiologischer Qualität und nachhalt iger
Baukultur.  A ls  zert i f iz ierter  Minergie-Spezia l ist
und Mitgl ied der  MINERGIE-Fachpartnerschaft
wie auch des Netzwerks NNBS engagiert  er  s ich
für  verantwortungsvol le  Architektur  im Bestand.
Seine Leidenschaft  g i l t  dem intel l igenten
Weiterbauen – mit  Respekt  vor  dem Ort ,  S inn für
Zukunft  und Liebe zum Detai l .



MONEY
TALKS

IMMOBILIEN ALS
INVESTMENT

„Ich wollte Freiheit  – kein Reichtum.“  
-  E in Art ikel  über Tobias Gala
( Immobi l ieninvestor)

Mit  50.000 Euro f ing a l les an.  Heute besitzt  er
ein s iebenstel l iges Immobi l ienportfol io ,  lebt  vom
Cashf low und zeigt  anderen,  wie s ie es ebenfal ls
schaffen können.  Tobias Gala ist  kein Makler .
Kein Vertr iebler .  Kein Blender .  Er  ist  jemand,  der
es wirk l ich gemacht hat ,  und das mit  Strategie ,
Mut und einem klaren Bl ick auf  die Real i tät .

„Die erste Wohnung war n icht  das
Ris iko .  Das kam mit  Nummer zwei
bis  zehn“ ,  erzählt  Tobias .
Rückbl ickend war der  Anfang sogar
noch harmlos .  „Damals  wusste ich
nicht ,  wie man Ris iken erkennt ,
Unter lagen l iest  oder mit
Instandsetzungen rechnet .  Ich
hatte gerade mal  mein
Angestel l tengehalt .  Wenn da was
schiefgeht und das geht schnel l  in
den fünfstel l igen Bereich,  musst
du es pr ivat  stemmen.“
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Und es ging schief .  A ls  er  e in Paket  mit
v ier  Wohnungen kaufte ,  erfuhr  er  nach
der Unterschr i f t ,  dass 25.000 Euro
offenes Hausgeld im Raum standen und
er laut  Vertrag plötz l ich dafür  haften
sol l te .  „Gott  sei  Dank hatte ich einen
r icht ig guten Anwalt .  Aber das hätte
auch ganz anders ausgehen können.“

Trotzdem machte Tobias weiter .  Heute
besitzt  er  über zehn Objekte ,  k lug
eingekauft ,  te i lweise zu Zeiten mit  5 %
Zinsen.  Wo andere längst  ausgest iegen
sind,  s ieht  er  Chancen.

„Ich kauf nicht,  weil  s ie schön ist .  Ich
kauf,  weil  s ie funktioniert .“

Dass die Mieten gest iegen s ind,
während die Kaufpreise v ie lerorts
gefal len s ind,  spiel t  ihm zusätz l ich in
die Karten.  Seine Strategie :  Kaufen,
wenn andere zögern.  Und:  Nur Objekte
mit  echten Kennzahlen.  Keine Emotion.
Keine Wunschträume.

Gerade bei  E insteigern s ieht  er  h ier  d ie
grössten Fehler .  „Vie le sagen:  Ich würde
da nicht  wohnen.  Aber darum geht ’s
nicht .  Du bist  n icht  der  Mieter .  Du bist
Investor .  Deine einz ige Frage sol l te
sein :  Funkt ioniert  das Investment?“
Seine goldene Regel :  nur  leerstehend
kaufen.

„Ich kündige keinem Mieter – ich
kauf leerstehend.“

 Geograf isch ist  er  bodenständig :  NRW,
Leipz ig ,  Dresden und Städte mit  stabi ler
Nachfrage und Preisen zwischen 1 .300
und 2 .000 Euro pro Quadratmeter .  Am
l iebsten:  k le ine 1-Zimmer- oder grosse
4-Zimmer-Wohnungen.  „Die Kle inen
laufen immer .  Die Grossen s ind für
Fami l ien,  oft  mit  zwei  Verdienern.  Da
kommt eine saubere Miete re in . “

Doch Tobias invest iert  n icht  nur  für
s ich selbst .  Er  beglei tet  auch andere
auf  dem Weg zur  ersten Immobi l ie  und
das Schr i t t  für  Schr i t t .  „ Ich bin keiner ,
der  di r  was verkauft .  Ich bin der ,  der  mit
dir  zusammen sucht . “  Sein Coaching
basiert  auf  dem,  was er  selbst  er lebt
hat :  Marktanalyse,  Objektauswahl ,
F inanzierung,  Verhandlung,  Prüfung –
bis  h in zur  Erstvermietung.  „ Ich bin bei
jeder Besicht igung dabei ,  v i r tuel l  oder
vor  Ort .  Wir  kaufen nichts ,  was ich nicht
selbst  nehmen würde.“

Sein Anspruch ist  k lar :  keine
Hochglanzversprechen,  sondern
ehr l iche Beglei tung.  Kein Eigenkapita l?
Dann wird nicht  gekauft .  Schlechte
Lage? Dann wird weitergesucht .  „ Ich
arbeite unabhängig .  Ich bekomme keine
Provis ion von Maklern oder
Finanzierern.  Ich verdiene nur ,  wenn
mein Kunde am Ende wirk l ich eine
funkt ionierende Immobi l ie  hat . “

 „ Immobil ien können dich frei
machen. Wenn du’s r ichtig angehst.“

Wer Tobias Gala selbst kontaktieren
möchte,  kann dies am einfachsten
über sein Linkedinprofi l  machen oder
direkt über seine E-Mailadresse.  

MONEY TALKS WIE ECHTE INVESTOREN DENKEN 
– UND IHR GELD ZUM ARBEITEN BRINGEN.

info@gala-hausverwaltung.de
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PARTNER-
SPOTLGHT

SCENT VISION
STELLT SICH VOR 

RAUMBEDUFTUNG ZUHAUSE – UNTERSCHÄTZT
UND DOCH SO WIRKUNGSVOLL

„Die Atmosphäre in e inem Raum entsteht  erst
durch den passenden Duft . “
Dieser  Satz  beglei tet  mich seit  meiner  K indheit .
Schon damals  reagierte ich extrem auf  Gerüche.
Manchmal  sogar  mit  Kopfschmerzen.  Ich er innere
mich noch an einen Bauernhofbesuch:  E igent l ich
mochte ich die Umgebung,  doch die intensiven
Gerüche machten mir  den Aufenthalt  fast
unmögl ich.  Später  wandelte s ich diese
Empfindl ichkeit  in  e ine Leidenschaft .  Erst  für
Parfums,  heute besitze ich über 35 verschiedene
Düfte ,  und schl iess l ich für  Raumdüfte .  Denn nichts
prägt  die St immung in e inem Raum so sehr wie
sein ol faktor isches Kle id .

-  Markus & Jul ia  Wymann,  Geschäftsführer  Scent
Vis ion,  beduften in der  Schweiz  und Deutschland
mehrere Hotels ,  Shopping Mal ls  und weitere
Inst i tut ionen.  

Während Hotels ,  Autohäuser oder Shopping Mal ls
längst  bewusst  auf  Raumbeduftung setzen,  spiel t
s ie im pr ivaten Bereich kaum eine Rol le  oder
besser  gesagt ,  wird es Zuhause oftmals  massiv
unterschätzt .  Dabei  beeinf lussen Düfte unser
Verhalten stärker ,  a ls  wir  denken.  S ie können uns
entspannen,  beleben,  fokussieren oder e infach
Geborgenheit  schenken.  Studien aus
Verkaufspsychologie und Verhaltensforschung
zeigen das seit  Jahren und doch grei fen wir
zuhause oft  zu Kerzen,  Di f fusern mit  Stäbchen
oder Raumsprays .  Diese Lösungen s ind nett ,  aber
meist  unbefr iedigend.  Was ble ibt ,  ist  e ine
verpasste Chance.  E inz ig Reed Dif fuser  kann man
hier ,  je  nach Duftmischung,  a ls  Effekt iv  aufzählen.



„Viele vergessen,  dass Düfte Emotionen genauso steuern wie Licht oder
Musik.“

Das Problem l iegt  häuf ig in  der  fa lschen Anwendung:  E in zu k le iner  Di f fuser  für
ein grosses Wohnzimmer ,  Kerzen,  deren Duft  nach oben steigt  und s ich kaum
vertei l t ,  oder Sprays ,  d ie nass zu Boden s inken und Rückstände hinter lassen.
Das Ergebnis  ist  schwach oder sogar  störend.  Wesent l ich eff iz ienter  s ind
Systeme mit  sogenannter  Trockenvernebelung.  Hier  wird das Duftöl  mit  Luft
vermischt und vertei l t  s ich a ls  t rockener Nebel  g le ichmässig im Raum.  

Der Vortei l :  Der  Duft  ble ibt  konstant  ,  ohne Nebenwirkungen,  und lässt  s ich
exakt  dosieren.

Auch die Auswahl  der  Düfte verdient  Aufmerksamkeit .  In  der  Küche sol l te man
ganz auf  Beduftung verz ichten.  Hier  gehören Aromen und Gewürze aus dem
Kochtopf  h in ,  n icht  aus dem Dif fuser .  Im Schlafz immer dagegen helfen
beruhigende Noten wie Lavendel ,  Sandelholz  oder e ine sanfte Rosennote.  Das
Wohnzimmer darf  wärmer und eleganter  duften:  Moschus,  Leder ,  Zeder oder
Oud sorgen für  T iefe und Geborgenheit .  In  modernen,  c leanen Inter ieurs
passen fr ische Chypre-Düfte mit  L imette ,  Freesie oder Bergamotte .
Entscheidend ist ,  n icht  jeden Raum mit  e iner  anderen Duftnote zu versehen.
Einheit  schafft  Ruhe,  Vie l fa l t  eher Unruhe.

„Ein Zuhause kann seinen eigenen Signature Scent haben.“

So wie e in Parfum Tei l  unserer  Persönl ichkeit  ist ,  kann auch ein Raumduft  d ie
Ident i tät  e iner  Wohnung prägen.  Bel iebt  s ind f r ische Mischungen aus
Bergamotte ,  Grapefruit  und aquat ischen Noten,  d ie sofort  Leicht igkeit
vermitteln .  Andere schwören auf  warme Komposit ionen aus Zedernholz  und
Moschus,  d ie Geborgenheit  schenken.  Wer e inmal  den passenden Duft
gefunden hat ,  verbindet ihn untrennbar mit  dem Gefühl  von Heimat .
Auch die Jahreszeiten spielen dabei  e ine grosse Rol le :  Im Winter  wecken
Tannennadel ,  Mandar ine und ein Hauch von Zimt Er innerungen an Skiur laube
und Kaminfeuer .  Im Sommer dagegen wirken Zit rus-  und Kräuternoten
erfr ischend und belebend.  Wer Düfte mit  den Jahreszeiten wechseln lässt ,
schafft  Abwechslung,  ohne die Ident i tät  zu ver l ieren.

„Eine gute Raumbeduftung ist
kein Luxus,  s ie  ist  Identität .“
Wer s ich bisher  noch nicht  mit  Raumduft  beschäft igt  hat ,  sol l te k le in anfangen.
Aber bewusst .  Es lohnt s ich,  s ich Zeit  zu nehmen,  Düfte zu testen und auf
Qual i tät  zu achten.  Denn am Ende geht es um weit  mehr a ls  um einen
angenehmen Duft .  E ine gute Beduftung vermittel t  Sauberkeit ,  Ruhe,
Geborgenheit  und s ie schenkt  uns das ,  was zuhause am wertvol lsten ist :  e in
echtes Ankommen.
www.scentvis ion.ch


