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INTERVIEW

Residence: Wie kommt man als Makler an
gute Objekte? Was fiir Hiuser werden fiir den
Verkauf an Sie herangetragen?

David Hauptmann: Ich bin in der gliick-
lichen Lage, die Friichte langjihriger Arbeit
ernten zu koénnen. Nobilis Estate hat sich
seit der Griindungvor vierzehn Jahren einen
Ruf als Vermittlerin von aussergewohn-
lichen Neubauliegenschaften und histori-
schen Anwesen erworben. Potenzielle Kun-
dinnen und Kunden wissen das und wenden
sich an uns. Unsere aussagekriftige Website
trigt sicher auch dazu bei. Und die angebo-
tenen Objekte passen in unser Profil — von
alten Bauernhiusern iiber moderne Woh-
nungen bis hin zu klassischen Villen oder
prachtvollen Schléssern. Gerade erst haben
wir ein wunderschones Schlossanwesen an
traumhafter Lage in Graubiinden neu fiir
den Verkauf gewinnen kénnen.

Warum werden solche Liegenschaften iiber-
haupt verkauft? Gibt es Griinde vonseiten der
Anbieter, die Sie immer wieder hiren?

Ein Generationswechsel bei der Eigentii-
merschaft ist der hiufigste Grund fiir den
Verkauf von Liegenschaften. Familien ver-
grossern oder verkleinern sich — das ist bei
Luxusimmobilien nicht anders als in den
anderen Marktsegmenten. Berufs- und
Ortswechsel konnen ebenso Anlisse fiir
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«Wir ricken Hduser
ins richtige Licht»

David Hauptmann hat sich einen Namen
im Vermitteln von exklusiven Liegenschaften

gemacht. Im Interview sagt er, was Kunden

suchen und wie er die Objekte prisentiert

einen Verkauf einer Liegenschaft sein. Es
gibt aber auch immer mal wieder spontane
Verkiufe von Eigentiimern, die sich «ein-
fach nur verindern» wollen.

Bei Preisen, die im mittleren siebenstelligen
Bereich beginnen: Wer kann und will sich
heute noch eine stattliche Villa leisten?
Wenn es um die «Gliicksfaktoren» im
Leben geht, ist eine den individuellen Be-
diirfnissen angepasste Gestaltung  des
Lebensumfeldes ein wichtiger Punke. Hier
gibt man gerne auch mal mehr Geld aus, um
es sich schon einzurichten, um sich eine
«eigene Welt» zu schaffen. Und eine «Lie-
benschaft», wie ich sie nenne, gibt auch
etwas zuriick, nimlich grossen Genuss und
Prestige. Da eine aussergewdhnliche Liegen-
schaft in einer schénen Umgebung eine ab-
wechslungsreiche Freizeitgestaltung erlaubr,
muss auch weniger fiir Reisen ausgegeben
werden. Die landschaftlich und kulcurell
reichhaltige Schweiz bietet fiir eine erfiillte
Lebensweise die besten Voraussetzungen.

Manche dieser Angebote werden nicht iffent-
lich sichtbar, der Handel geschieht «off-mar-
kets. Wer sucht Diskretion und warum?

Es gibt viele Griinde, Diskretion zu wah-
ren. So haben zum Beispiel Kiinstler, Sport-
ler, Politiker, Firmenchefs und andere Pro-

minente ein berechtigtes Interesse daran, ihr
Privatleben zu schiitzen. Auch die Nach-
barn sollen nicht immer gleich wissen, dass
cine Liegenschaft verkauft und zu welchem
Preis sie gechandelt wird.

Wie funktioniert heute die Preisfindung?
Wird bei den Verhandlungen um die Hobe
des Preises manchmal gefeilscht wie auf einem
orientalischen Basar?

Ja, es wird gehandele, aber nicht wie auf
einem Basar. Wohlhabende Kunden brin-
gen nicht selten ihre eigenen Finanzberater
mit zu den Verhandlungen. Wenn die Nach-
frage weniger gross ist, als im Vorhinein an-
genommen wurde, kann es sein, dass der
Preis nach unten korrigiert wird. Manchmal
ist eine Liegenschaft aber auch so begehrt,
dass der Preis nach oben angepasst werden
kann. Fiir die Abstimmung zwischen dem
moglichen Kiufer und dem Verkaufer
braucht es etwas Fingerspitzengefiihl.

Besonders diinn ist das Angebot in den
bekannten, exklusiven Feriendestinationen.
Warum?

Nehmen wir das Beispiel St. Moritz:
Dort sind die Liegenschaften oft seit Gene-
rationen im Besitz wohlhabender Familien,
die ihr Ferienhaus langfristig behalten und
es weitervererben an die Nachkommen.

Hinzu kommt, dass sich diese Familien
untereinander kennen, und so wechseln die
Liegenschaften meist «off-market» mit
unserer Hilfe. Das knappe Angebot trifft
auf eine hohe Nachfrage, so dass die weni-
gen Objekte, die auf den Markt kommen,
sehr schnell weggehen.

Welchen Einfluss hat die Konjunktur, die
Hoihe der Zinsen oder die Weltlage auf das
Transaktionsgeschehen?

Der Luxusmarke ist weniger von den
Zinssteigerungen betroffen als andere Seg-
mente des Immobilienmarkes. Hier wird in
der Regel mit einem hohen Eigenkapital-
anteil bezahlt, und es stehen besondere
Finanzierungsmaglichkeiten zur Verfi-
gung. Manchmal wird etwas hirter verhan-
delt, seit die Zinsen gestiegen sind. Natiir-
lich wird auch das Luxussegment von der
sich verindernden Konjunktur und Welt-
lage beeinflusst. Nach kurzen Anpassungs-
phasen, in denen Kiufer und Verkaufer ihre
Strategie iiberdenken, erholt es sich meist
wieder. Da die Schweiz als «sicherer
Hafen» gilt, profitiert der heimische Immo-
bilienmarkt sogar von einer instabilen Welt-
lage. Das gréssere Problem sind meiner An-
sicht nach die Berater, die sich einmischen.
Sie verunsichern manchmal die moglichen

Kiufer, oder sie haben cine cigene Agenda in
der Hinterhand.

Wie prisentieren Sie Ihre Objekte: leer oder
mébliert, wie sie sind oder Pinsel-renoviert?

Unsere eigenen Fotografen kdnnen alle
Hauser gut «ins rechte Licht riicken» und
dabei ihre Qualititen hervorheben. Da es
sich fast immer um aussergewdhnliche Lie-
genschaften mit besonderer Atmosphire
handelt, ist es egal, ob sie leer oder mobliert
sind. Rdume und Architektur sprechen fiir
sich. Leere Riume kénnen die Fantasie be-
sonders gut anregen.

Lohnt sich das sogenannte Staging, das Auf-
hiibschen durch Profis?

Aus den genannten Griinden machen wir
grundsitzlich kein Staging. Manchmal riu-
men wir vor dem Fotografieren etwas um
und setzen die vorhandenen Ausstattungs-
elemente besser in Szene.

Mehrere Vermittler erbihen die Chancen auf
einen Verkaufserfolg. Warum setzen Sie aus-
schliesslich auf exklusive Vermarktung?

Ich glaube nicht, dass mehrere Vermittler
wirklich zu einem rascheren Erfolg fithren,
denn - wie heisst es so schon: Viele Kéche
verderben den Brei. Fiir Kiufer und Verkiu-
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seine erste Liegenschaft. Danach
renovierte, bewohnte und verkaufte er die
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fer ist es aus meiner Sicht besser, einen erfah-
renen Ansprechpartner zu haben. Durch die
zahlreichen Kontakrte aus unserer Kunden-
kartei wie auch durch unsere Méglichkeit
der internationalen Vermarktung - iiber
unsere Mitgliedschaft bei «Leading Real
Estate Companies of the World» - errei-
chen wir viele potenzielle Kiufer, sowohl auf
Papier als auch online.

Ist der Vertrag erst unterschrieben, welche
Formalien sind dann noch nitig?

Zu den erforderlichen Formalien gehort
neben der eigentlichen Kaufvertragserstel-
lung mit allen nétigen Details, wie etwa der
Berechnung der vorliufigen Grundstiicks-
gewinnsteuer, diec Kommunikation zwi-
schen Kunden, Banken und Amtern - wir
organisieren das von A bis Z. Uns ist es
wichtig, im Rahmen der Vertragsabwick-
lung sowohl Kiufer wie auch Verkiufer zu-
friedenzustellen.

Sie haben sich einen Namen gemacht im Ver-
mitteln von Schlissern und anderen histori-
schen Anwesen. Bei diesen kommt zum K. auf-
preis oft ein erheblicher Sanierungsaufiwand
hinzu. Wie schitzen Sie die Verkaufswerte
solcher Objekte?

Da ich selbst Besitzer einer grossen, his-
torischen Liegenschaft bin, kann ich den

Sanierungsaufwand bei historischen und
denkmalgeschiitzten Objekten gut ein-
schitzen. Dieser Aufwand wird bei der
Preisfestsetzung beriicksichtigt. Gerade bei
grossen Liegenschaften wie Schlossanwesen
muss man differenzieren: In der Regel sind
die Kernbereiche in gutem Zustand - aber
es gibt oft auch Gebaudeteile, die mittelfris-
tig saniert werden miissen.

Goldene Wasserhihne lassen sich nie wieder
vergolden. Weshalb geben Immobilienkiufer
so viel Geld aus fiir die Liebhaberei?

Es geht um das Verwirklichen eigener
Wiinsche und Vorstellungen, des person-
lichen Geschmacks und Lebensstils. Die
individuelle Gestaltung des Lebensumfelds
ist ein wichtiger Faktor. Man lebt eben nur
einmal! Gerade im Luxussegment hat
unsere Arbeit viel mit dem «Anregen zum
Triumen» zu tun. Wir bieten vielfiltige,
inspirierende Lebenswelten an. Am Schluss
wihlen die Kunden aus, was ihnen am bes-
ten gefille und zu ihrer Lebensweise passt.
Und wenn es nicht gerade goldene Wasser-
hihnessind, geht esin vielen Fillen um mehr
Platz fiir Sammlungen, Kunstobjekte und
andere exklusive Leidenschaften. Zudem
durften wir schon 6fters dieselbe Liegen-
schaft zweimal verkaufen, weil zum Beispiel
der Erstkaufer nach einigen Jahren geschift-
lich in ein anderes Land ziechen musste.
Wenn die Sanierung gut gemacht wurde,
hatssich das sehr positiv auf den Preis ausge-
wirkt. Und damit sind aber nicht goldene
Wasserhihne gemeint.

In welche Richtung wird sich das Segment des
Immobilienmarkts in den kommenden Jah-
ren bewegen, in dem Sie téitig sind?

Natiirlich lisst sich die Zukunft wie auch
die weitere Entwicklung des Immobilien-
markts nur schwer vorhersagen, genauso
wenig wie der Verlauf der Konjunktur und
die Entwicklung der Weltlage. Fiir das lau-
fende Jahr kann ich aber Folgendes fest-
halten: In der ersten Hilfte des Jahres er-
warten wir keine weiteren Zinssteigerungen
und stabile bis leicht sinkende Preise — aber
keine grosse Preiskorrektur. Wir gehen von
cinem volatilen Borsenjahr aus, das heisst,
Immobilien bleiben als stabile und sichere
Anlage weiterhin interessant. Obwohl ¢in
leichter Anstieg auf der Angebotsseite zu
beobachten ist, iibersteigt die Nachfrage in
den beliebten Lagen der Schweiz das Ange-
bot bei weitem — daran wird sich grundsitz-
lich nichts indern.

Interview: David Strobhm

Residence 1/ 2024



