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Residence: Herr Ginesta, Sie fiihren ein tra-
ditionsreiches Familienunternehmen. Was
unterscheidet Ihre Philosophie von den Dyna-
miken der modernen Finanzwelt?

Claude Ginesta: Es ist enorm wertvoll,
dass man in einem Familienunternechmen
nicht diesen stindigen Druck hat, wie er in
der Finanzwelt herrscht. Wir fithren das
Unternechmen mit einer schlanken Ge-
schiftsleitung und konnen dadurch extrem
schnelle Entscheidungsprozesse pflegen.
Borsenkotierte Unternehmen miissen sich
jedes Quartal neu rechtfertigen fiir das, was
sie verkauft oder erwirtschaftet haben. Bei
uns ist nicht der Fall. Das gibt uns Stabilitit
und Gelassenheit.

Was ist der kostbarste Rat, den Sie von IThrem
Vater beziehungsweise aus der Familie mit
auf den Weg bekommen haben?

Das ist ganz klar unser Wertesystem. Es
geht um die Haltung, wie wir mit den Mit-
arbeitenden umgehen und wie wir den Kun-
den begegnen. Jeder neue Mitarbeiter wird
an seinem ersten Tag personlich von mir
empfangen. Bei uns gilt die Devise: Der
Kunde ist Konig, wir begegnen ihm und
auch allen Mitarbeitenden stets mit demsel-

ben tiefen Respekt und pflegen eine offene
Feedbackkultur.
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«Anbieter von
Fixpreismodellen
sind TUr mich

keine echten Maklery
Claude Ginesta, CEO der Ginesta Immobilien AG, iiber die

Kultur von Familienunternehmen, Fehlentwicklungen in
der Baunarchitektur, politischen Regulierungsdruck und die
Mechanismen des Schweizer High-End-Immobilienmarktes.

Neben der Bautechnik verindern auch neue
Geschiftsmodelle den Markt — etwa Fixpreis-
anbieter wie Neho. Wie ordnen Sie diese Ent-
wicklungen ein?

Anbieter von Fixpreismodellen sind fiir
mich keine echten Makler im klassischen
Sinne. Frither haben Private ihre Objekte
komplett selbst verkauft. Heute greifen sie mit
solchen Dienstleistern auf Marketingdienst-
leistungen zuriick, um Unterlagen aufzube-
reiten und Produktmarketing zu betreiben.
Das ist aber weit entfernt von der Aufgabe
eines professionellen Maklers, welcher die ge-
samte Transaktion fiir den Kunden betreut.

Sie haben 2017 die Griindung der Next Pro-
perty AG initiiert. Was war der Ausliser da-
fiir, und was wollten Sie damit erreichen?
Die zunchmende Abhingigkeit der
Immobilienbranche von wenigen grossen
Onlineplattformen hat mich schon damals
beschiftigt. Gemeinsam mit einem Mit
bewerber entstand deshalb die Idee, die
Krifte der Branche zu biindeln und eine
unabhingige Alternative aufzubauen. Aus
zunichst rund 20 Unternehmen wurden
iiber 530 Immobilienunternehmen aus der
Deutschschweiz. Unser Ziel ist bis heute, die
Unabhingigkeit und Wahlfreiheit der

Immobilienwirtschaft zu stirken.

Als Verwaltungsratspréisident von Next Pro-
perty treten Sie deshalb seit Jahren sehr poin-
tiert fiir mebhr Wettbewerb im Schweizer
Immobilienplattformmarkt ein. Warum
engagieren Sie sich personlich so stark?

Weil es um eine grundsitzliche Frage
geht: Wie abhingig wollen wir unabhingi-
gen Makler von einzelnen marktbeherr-
schenden Plattformen sein? Seit 2022 prisi-
diere ich den Verwaltungsrat von Next Pro-
perty und dussere mich in dieser Funktion
auch offentlich zur Entwicklung des Platt-
formmarkts. Das hat innerhalb der Branche
viel Unterstiitzung, aber auch deutliche
Reaktionen ausgelost. Fiir mich bleibt ent-
scheidend: Wettbewerb und Wahlfreiheit
sind fiir eine funktionierende Immobilien-
wirtschaft zentral.

Im internationalen Vergleich hort man oft,
die Schweiz verliere fiir Vermigende an
Attraktivitit. Trifft das zu?

Kantone wie Ziirich haben gewisse Pau-
schalbesteuerungen abgeschafft, andere
Kantone haben bei den Mindestbetrigen
nachgezogen. Heute muss man oft zwischen
einer halben und einer Million Franken an
Steuern aufbringen, um pauschaliert zu
werden. Das hat zu einem weltweiten
Steuerwettbewerb gefithrt: Portugal lockte
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mit dem Goldenen Visum, Italien verlangte
erst 100000, dann 200000 und liegt jetzt
bei 300000 Euro pauschal. Trotzdem haben
wir in den Kantonen, die die Pauschal-
besteuerung nach wie vor kennen, weiterhin
sehr vermogende und einflussreiche Person-
lichkeiten. Die Lebensqualitit und die Sta-
bilitat der Schweiz bleiben Argumente von
enormem Gewicht.

Wo wiirden Sie personlich investieren, wenn
Sie die Mittel in ein privates Projekt in der
Schweiz stecken konnten?

Privat wiirde ich kein Entwicklungspro-
jektkaufen, sondern eine Immobilie fiir den
Eigenbedarf: eine schone Wohnungoder ein
kleines Haus im Oberengadin. Ich finde
diese Region fiir Erholungsaufenthalte un-

glaublich schon.

Sie arbeiten eng mit dem internationalen Im-
mobiliennetzwerk Knight Frank zusammen.
Welcher strategische Gedanke steckt dahinter?

Gerade im Ultra-High-Net-Worth-Seg-
ment ist Markenprisenz entscheidend, weil
Kunden international adressiert werden
miissen. Knight Frank ist in diesem Bereich
weltweit fihrend. Sie haben hochspeziali-
sierte Teams fir Nischenprodukte — ob
Weinberge, das sogenannte «Private
Oftice» fiir Kunden mit einem Vermogen
von iiber 100 Millionen oder Einheiten fiir
exklusive Vermietungen inklusive Haus-
personal. Das ist kein Franchisesystem wie
Sotheby’s oder Christie’s, die von Private-
Equity-Gesellschaften aufgekauft wurden,
sondern ein reales, partnerschaftlich ge-
fithrtes Maklerunternehmen mit Marke-
fithrerschaft in London. Fiir uns in Ziirich
und St. Moritz entsteht dadurch eine ideale
Synergie.

Welche Fehler beobachten Sie am hiufigsten
beim privaten Verkauf oder Erwerb wvon
Immobilien?

Der grosste Fehler beim Verkauf ist der
Versuch, es ohne Profiim Alleingangerledi-
gen zu wollen. Das ist ein bisschen so, wie
wenn man sich den Zahn selbst ziehen will,
statt zum Zahnarzt zu gehen. Natiirlich
kann man an einen Nachbarn verkaufen.
Aber wer garantiert einem, dass nicht drei
andere Interessenten deutlich mehr bezahlt
hitten? Selbst wir als Fachleute erleben
immer wieder grosse Uberraschungen bei
den Immobilienpreisen.

Wenn Sie die Maglichkeit hétten, die stidte-
bauliche Entwicklung und die Rahmen-
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Claude Ginesta ist CEO und Inhaber der
Ginesta Immobilien AG. Das 1944 gegriindete
Schweizer Familienunternehmen steht fur
traditionelle Werte, Verl@sslichkeit sowie
eine personliche Vermarktung und Bewertung
von Wohn- und Gewerbeimmobilien. Fir
exklusive Prestigeliegenschaften arbeitet
das Unternehmen seit diesem Friihling im
Rahmen der Ginesta Collection eng mit dem
global agierenden Luxusmakler Knight Frank
zusammen. (chu)
ginesta.ch

bedingungen in der Politik mitzugestalten:
Wo wiirden Sie ansetzen?

Ich wiirde an vier Hebeln ansetzen. Ers-
tens: das Diktat des Bundes zur kiinstlichen
Baulandverknappungstoppen. Kantone wie
St. Gallen, das Wallis oder Graubiinden
werden gezwungen, Reserven abzubauen
und Bauland auszuzonen, das nicht inner-
halb der nichsten zehn Jahre tiberbaut wird.
Wenn Sie in Ziirich kein Bauland mehr fin-
den und gleichzeitig Kantone wie der Thur-
gau Bauland auszonen muss, schafft der
Staat eine kiinstliche Verknappung, die die
Preise verteuert. Zweitens: den Ortsbild-
und Landschaftsschutz drastisch zuriick-
stutzen. Drittens: das Einspracherecht ein-
schrinken. Heute wird das Rekursrecht oft
missbraucht. Es kann nicht sein, dass nicht-
legitimierte Personen Bauprojekte um Jahre
verzogern. Und viertens: Wenn das Volk ein
Projekt per Abstimmung angenommen
hat — wie etwa das Stadion in Ziirich —,
muss dieser Entscheid final giiltig sein, ohne
weitere juristische Schleifen.

Kann sich die junge Generation iiberhaupt
noch Wobneigentum in der Schweiz leisten?

Laut ZKB sind bei rund 90 Prozent der
Finanzierungen Erbschaften oder Erbvor-
beziige im Spiel. Ohne diese Unterstiitzung
ist es fiir jiingere Menschen heute extrem
schwierig, Wohneigentum zu erwerben.
Junge Familien wiinschen sich nach wie vor
primir ein Einfamilienhaus mit Garten -
ein Wunsch, der leider immer seltener in
Erfullung geht, da Einfamilienhiuser zu-
nehmend verdichtetem Wohnungsbau wei-
chen miissen.

Oft wird vom «sicheren Hafen» Schweiz ge-
sprochen. Auf welchen Pfeilern rubt dieser
Markt derzeit?

Der Schweizer Markt stiitzt sich im
Wesentlichen auf vier Siulen. Erstens: dem
Zinsniveau, das trotz weltweitem Infla-
tionsdruck auf einem historisch vergleichs-
weise niedrigen Niveau verharrt. Zweitens:
den Aktienmirkten und der allgemeinen
Wirtschaftslage. Solange die Borsen boo-
men, bleibt viel Liquiditat im Marke. Drit-
tens: der Psychologie der Kiufer. Zurzeit
herrscht ein inflationsbedingtes Denken
vor: «Ich kaufe lieber heute, weil es mor-
gen teurer wird.» Sollte dies bei einem
Borsencrash in ein deflationires Denken
kippen, konnte die Dynamik drehen. Vier-
ter Pfeiler ist die starke Zuwanderung:
Wenn jahrlich rund 80 000 Menschen zu-
wandern, benotigt man etwa 50 000 Woh-
nungen. Da die Bautitigkeit dem nicht im
gleichen Masse nachkommt, bleibt die
Nachfrage extrem hoch. Zudem garantiert
der starke Schweizerfranken eine hohe
Kaufkraft im Ausland und sichert stabile
Rahmenbedingungen.

Als Immobilienmakler sitzt man doch direkt
an der Quelle. Nutzen Sie diese Position ge-
legentlich, um privat bei besonders attrakti-
ven Objekten zuzuschlagen?

Das ist ein Trugschluss. Wir geraten
sofort in einen Interessenkonflikt, wenn
wir ein Objeke selbst erwerben méchten.
Ein Eigentiimer erwartet immer den maxi-
malen Marketpreis. Wenn ich ihm sage, das
Haus sei drei Millionen wert, und ich
kaufe es selbst, denkt er zu Recht, auf dem
freien Marke hitte er vielleicht 3,5 Millio-
nen erzielt. Als Insider muss ich mich ge-
nauso auf dem Markt umsehen wie jeder
andere auch.

Welche Schweizer Regionen besitzen Ihres
Evachtens derzeit das grisste Zukunfts-
potenzial?

Grosses Potenzial sehe ich in den Regio-
nen Schaffhausen, Thurgau und St. Gallen
wegen ihrer hervorragenden Verkehrs-
anbindung. Auch Winterthur sowie die
Achse Aarau-Lenzburg bieten hohe
Lebensqualitit bei bester OV-Anbindung.
Und im Kanton Ziirich unterschitzen viele
die chemaligen Industrie- oder Agglomera-
tionsstandorte. Gemeinden wie Schlieren,
Diibendorf oder das Glattal haben sich

enorm entwickelt.
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