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er Baumeister

der Bosse

LUXUSIMMOBILIEN Er baut die
Traumhduser fiir Top-Manager und
Unternehmer rund um den
Zlrichsee. Patric Simmen sagt
tber seine Firma: «An uns kommt
kaum noch einer vorbei.» ES
warten 900Interessenten aus
dem In- und Ausland.

MARC BADERTSCHER

s war ein kiihler, leicht regnerischer
EAbend, als Architekt Patric Simmen
zum grossen Fest lud. 300 Géaste wa-
ren gekommen, und man feierte die neu
erstellten Luxuxbauten der letzten Zeit.
«Ich bin ein verdammter Dienstleister»,
sagt Patric Simmen und fahrt sich tiber
den kahlrasierten Kopf. «Wer Erfolg haben
will, muss einfach auf die Kunden horen.»
Seine Klientel sind die reichen Mana-
ger und Unternehmer. Simmen macht de-
ren Vermdgen zu monumentalem Stein.
Bereits iiber 50 meist futuristisch anmu-
tende Villen zum Stiickpreis von 3 bis weit
iiber 10 Millionen Franken hat er in Kiis-
nacht, Freienbach und anderen steuer-
glinstigen Gemeinden rund um den Zii-
richsee hochgezogen. Jeden Monat kom-
men neue dazu, ein 50-Millionen-Projekt
ist aufgegleist.

Zu Simmens Kunden gehoren etwa Da-
vid Blumer aus der Konzernleitung von
Swiss Re oder Thomas Limberger, heute
Chefbei Von Roll und frither bei Oerlikon,
erzdhlen Branchenkenner. Der ehemalige
Finanzchef des weltgrossten Rohstoffkon-
zerns Glencore klopfte ebenfalls bei Sim-

men an, wie auch der Chef des Banken-
software-Spezialisten Avaloq, Francisco
Fernandez. Zu konkreten Namen will sich
Architekt Simmen nicht dussern: «Diskre-
tion ist in diesem Geschift einfach ein
grosses Anliegen», sagt er.

Die Liste der prominenten Bauherren
lasst sich beliebig verldngern. Baubewilli-
gungsgesuche aus Gemeinden zeigen,
dass etwa Urs Wietlisbach von Partners
Group gegenwirtig auf einen Neubau war-
tet. Zu Hausbesitzern wurden auch der
frithere Vontobel-Prédsident und Danzas-
Chef Peter Wagner, Hans Notter vom Ka-
nalservice Notter oder ein Vermdégensver-
walter der Scheichs von Katar, wie ein
Kunde berichtet.

UBS-Topmanager aus der Aravon Mar-
cel Ospel sind dabei, jemand aus der Ge-
schiftsleitung von Ringier, expandierende
Vermogensverwalter, Formel-1-Expo-
nenten und Manager von Modekonzer-
nen. In der Branche heisst es, die fiinf
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Patric Simmen: «Ich bin ein verdammter
Dienstleister.»

Reichsten der Schweiz liessen sich von der
Simmen Group beraten. Simmen selber
sagt dazu nur: «An uns kommt im Raum
Ziirichsee derzeit fast keiner vorbei. Das
klingt vielleicht etwas arrogant, aber ich
denke, es ist so.» Der Mann in Jeans,
schlicht gehaltenem Designer-Hemd und
Weissgold-Ehering mit gestanztem «S» ist
bei den Vermogenden zur grossen Num-
mer geworden.

Andrang aus dem Ausland

Doch ohne das Elend eines anderen
wire es kaum so weit gekommen: Patric
Simmen begann seine Laufbahn mit einer
Lehre als Bauzeichner. Sein damaliger
Chef trank iiber alle Massen, der Stift
konnte und musste alles allein auf die
Beine stellen und iibernahm schon da-
mals die Bauleitung bei Projekten. Als
diese Ara zu Ende ging, wollte er in dieser
Branche nicht mehr als Angestellter die-
nen. Ohne grosse Vorkenntnisse wechsel-
te er darauf zur UBS in die Informatik-
abteilung.

Doch die Zeichnerei liess ihn nicht los.
Nach Feierabend und am Wochenende
setzte er sich in seiner kleinen Ziircher
Wohnung hin und entwarf fiir seinen da-
maligen Vorgesetzten ein erstes Haus. Of-
fenbar ein Wurf, denn umgehend folgte
ein Auftrag vom Kollegen des Chefs. Als
eine dritte Anfrage einging, quittierte er
den Informatikjob und machte sich selbst-
standig.

Das war vor zwolf Jahren. Heute arbei-
ten 54 Leute bei der Simmen Group, und
Simmens fritherer Chef bei der UBS macht
nun die Informatik beim Unternehmen im
schwyzerischen Schindellegi. Die Firma
verfiigt iiber Bauprojekte im Volumen von

600 Millionen Franken. «Ich hatte einfach
das Gliick, zur richtigen Zeit und vor allem
amrichtigen Ortin das Geschaft mit Luxus-
immobilien einzusteigen», sagt Simmen.
In der Branche heisst es, der heute 39-Jdah-
rige habe sich in den Krisenjahren recht-
zeitig gutes Bauland gesichert.

«Simmen hat ein ausgeprégtes Selbst-
bewusstsein und redet gern», erzéhlt ein
Geschiftspartner. «<Und er kann einem
schon direkt an den Kragen gehen, wenn

ihm etwas nicht passt. Aber er hat eine
versohnliche Ader.» Simmen selber meint,
er wolle eigentlich keinem auf die Fiisse
treten, aber es gebe schon einige, die das
Bein absichtlich in die Tiir hielten, um ihm
zu schaden. Manchmal miisse man hart
bleiben. Ein Immobilienhédndler erklért:
«In dieser Branche génnt man sich den Er-
folg einfach nicht.»

Der grosse Sprung gelang Simmen, als
Urs Wietlisbach von Partners Group vor
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Projekt «Cliff Hanger»ln WoIIerau Kanton Schwyz Futuristisch, monumental

vier Jahren als Partner einstieg. Beide hal-
ten nun knapp unter 50 Prozent am Unter-
nehmen, ein Gewinn fiir beide: Der Ver-
mogensverwalter brachte zahlungskraf-
tige Klientel, was wiederum den Wert des
Unternehmens steigerte und es Simmen
erlaubte, zu expandieren: Eigene Tochter
fiir Innenarchitektur, Gartengestaltung
wurden gegriindet, neue Statik- und Elek-
tro-Abteilungen sind in Planung, eine Ge-
neralunternehmung gibt es bereits, mit

Mbobeldesignern arbeitet man auch schon
zusammen. Das Ziel ist eine «liickenlose
Wertschépfungskette». Oder wie es nach
aussen heisst: All-inclusive fiir die reiche
Kundschaft.

Die Kunden stammen zunehmend aus
dem Ausland, vor allem aus Deutschland,
auch aus Grossbritannien, den nordischen
Landern und ab und zu aus den USA. «Wir
haben einen enormen Andrang von Aus-
landern, die in die Schweiz kommen wol-
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Kunden von Patric
Simmen: David Blu-
mer, Swiss Re (1),
Francisco Fernan-
dez, Avaloq (2), Urs
Wietlisbach, Part-
ners Group (3), Tho-
mas Limberger, Von
Roll (4), Peter Wag-
ner, Ex-Vontobel (5),
Hans Notter, Notter
Kanalservice (6).
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len», sagt Simmen. Er konnte sofort 50
Leute neu anstellen. Man habe derzeit 900
kauffahige Interessenten fiir einen durch-
schnittlichen Hauspreis von 6 Millionen
Franken. Simmen plant ein neues Stand-
bein im Engadin. Die Firma sei so aufge-
stellt, dass ein Borsengang moglich wére.
Aber fur die niachsten funf Jahre sei das
kein Thema. Er redet ohne Unterbruch.

Das Erfolgsrezept

Im Luxussegment gibt es rund um den
Zirichsee nur wenige grossere Konkur-
renten. Peach Property, die gerade an die
Borse geht, gehort dazu. Deren Chef Tho-
mas Wolfensberger sagt: «Seine Produkte
gefallen mir sehr gut.» Andere Konkur-
renten sprechen vom «guten Entwurfsar-
chitekten» oder auch vom «genialen Ar-
tisten». Bei den Architektenvereinigungen
SIA und BSA ist Simmen nicht Mitglied.

«Ich bin nicht einer jener Architekten, die
glauben, die Welt erfunden zu haben»,
sagt Simmen. Er sehe etwas in den Ferien,
merke, dass das gerade in ein aktuelles
Projekt hineinpasse. Es sei manchmal ba-
nal. Und er gestehe, sich auch schon bei
anderen Architekten inspiriert zu haben,
zum Beispiel bei Zaha Hadid, bekannt fiir
ihre Bauten voller Rundungen.

Doch der entscheidende Erfolgsfaktor
sei eben die Ndhe zu den Managern und
Unternehmern. «Wir bauen fiir den Kun-
den und nicht fiir uns», lautet das Credo.
Die Reichen seien einfach ein anderes
Segment, und man miisse wissen, wie
viele Taschen eine Frau habe, und beriick-
sichtigen, dass es unter Umstdnden 500
Paar Schuhe gebe. «Wir filtrieren alle noti-
gen Informationen aus dem Kunden he-
raus», erklért er. Der ultimative Kundenfo-
kus fithrt auch zu heiklen Situationen. Ein
Arzt wiinschte einmal eine bizarre WC-
Anlage. Das Abflussrohr sollte durchsich-
tig sein und durch den Raum gefiihrt wer-
den, sodass die Exkremente nach verrich-
teter Arbeit sichtbar wiirden. Simmen
lehnte das Ansinnen ab, argumentierte
mit technischen Schwierigkeiten. Die Idee
wurde nie umgesetzt.

Argumentieren muss Simmen inzwi-
schen ohnehin stindig. So letzten Freitag:
Er begann mit einem Gespréch zur Probe-
zeit eines Mitarbeiters, dann musste er ei-
nen Hotelwettbewerb in der Lenzerheide
prisentieren, anschliessend folgte ein
Mittagsmeeting mit externen Investoren.
Am Nachmittag Kontrolle der Zahlungen
im Unternehmen, danach ein Kundentref-
fen in Kilchberg, eine Strategiesitzung,
schliesslich eine Party bei einem ehema-
ligen Bauherrn. Simmen ist Vater von vier
Kindern, drei davon sind unter fiinf Jahren
alt. Wenns in der Nacht unruhig wird, hilft
er mit. Offensichtlich steht er das gegen-
wirtig durch. «Stress habe ich nie, nur viel
zu tun. Eigentlich schlafe ich bereits, wenn
mein Kopfam Abend aufs Kissen fallt.»

Dieser Kopf. So kahl, so dominant. Ge-
gen aussen signalisiert er Extravaganz.
Und drinnen arbeitet der Dienstleister.
Die Reichen brauchen beides.

LUXUS-EINFAMILIENHAUSER

«Mehr fette Kiihe auf
~ der Schlachtbank»

. Auf hohem Niveau Im Segment der
Luxus-Einfamilienhduser haben sich die
bezahlten Preise innerhalb der letzten
6 Jahre vervierfacht. Das geht aus der
Statistik des Immobilien-Beraters lazi
hervor. Die Firma untersucht jahrlich
30000 Transaktionen in der Schweiz,
macht also Aussagen iiber «Second
Hand»-Luxushduser.

Verluste hiufen sich lazi-Geschaftsfiih-
rer Donato Scognamiglio wertet die Zah-
len nicht nur als Zeichen eines weiter an-
ziehenden Immobilien-Booms. Es kdnnte
auch sein, dass zunehmend sehr teure
Objekte auf den Markt geworfen werden.
«Wenn mehr fette Kiihe zur Schlacht-

¢ bank gefiihrt werden, treibt das die Prei-
¢ sein der Statistik nach oben», sagt er.

¢ lazi kennt mehrere Félle aus der jiin-
geren Vergangenheit, in denen ein Luxus-
objekt nur mit Verlust verkauft werden
konnte. Hauptgriinde fiir das Abstossen
von Immobilien sind in der Regel Schei-
dungen und Jobverlust.

Genf hesser als Ziirich Die Unter-
schiede sind je nach Region betrachtlich.
Wahrend Genf noch wenig Anzeichen fiir
nachlassende Preise zeigt, finden einzel-
ne Luxus-Einfamilienhduser am Ziirich-
berg bereits nur noch zu deutlich tief-
eren Preisen und Abschreibern von 50
Prozent einen neuen Kdufer. «In einigen
Regionen ist die Luft im Luxusbereich

¢ deutlich diinner geworden», so Scogna-

i miglio. Rund 3 Prozent der Einfamilien-

. haus-Transaktionen in der Schweiz be-
treffen Luxusobjekte. Je extravaganter
das Objekt, desto grosser sind die
Risiken: Neue Kdufer seien oftmals nicht
bereit, fiir bestehende spezielle Einrich-
tungen wie Whirlpool im Freien oder
einen grossziigigen China-Garten den
vollen Preis zu bezahlen.
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«Der Kontokorrentkredit ist unsere Jokerkarte.»

Die Geigenbauer Nicole Graswinckel
und Alexander Caballero haben
dank dem Kontokorrentkredit von
PostFinance mehr finanziellen
Spielraum — und sind unerwartet

unabhangig.

«Mit einem Bankkredit verlieren wir unsere Freiheit.
Und wenn das Geschaft nicht lauft, nimmt die Bank
unser Inventar mit.» Die Liquidation ihrer wertvollen
Geigen — flr Geigenbauerin Nicole Graswinckel und
ihren Partner Alexander Caballero eine Horrorvorstel-
lung. Dabei hatten die jungen Geigenbauer 1999,
nach dreijahriger Geschaftstatigkeit mit ihrer Firma

KU - Wissen fur Praktiker

ku

Wie setze ich die richtigen Preise? Wie verbesse-
re ich die Liquiditat? Und wie finde ich als Klein-
unternehmen die besten Mitarbeitenden? Die
Publikation «ku — Fhrung von Kleinunterneh-
men» liefert zweimal im Jahr kompaktes Wissen
fir Praktikerinnen und Praktiker. Checklisten,
Grafiken, Tipps und spannende Portrats machen
das Magazin zum Nachschlagewerk far Fah-
rungskrafte kleiner Unternehmen. Die Ausgabe
zur «Finanziellen Fiihrung» bietet Beitrage vom
Liquiditatsmanagement bis zum Jahresabschluss
— massgeschneidert fir kleine Unternehmen.

Abonnieren Sie die KU-Publikation kosten-

Das Geigenbauerpaar Nicole Graswinckel und
Alexander Caballero ist mit dem Kontokorrentkredit
von PostFinance unerwartet unabhangig.

los: www.postfinance.ch/ku.

Zeichnen Sie jetzt Anteile des Credit Suisse Real Estate Fund Hospitality

Violin GmbH Luzern, zusatzliches Kapital dringend ge-
brauchen kénnen. Doch ein Bankkredit war damals an
die Bedingung geknlpft, mit dem Inventar zu burgen.
Nicole Graswinckel und Alexander Caballero meister-
ten den Aufbau ohne Bankfinanzierung und setzten
von Anfang an auf die Standbeine Geigenbau, Repa-
ratur, Vermietung und Handel. Zwar lief das Geschaft

Anlegerkreis Qualifizierte Anleger” wie z.B. institutionelle

Anleger, Banken und Effektenhéndler
Der Credit Suisse Real Estate Fund Hospitality (CS REF Hospitality) investiert in Hospitality-Immo-

bilien verschiedenster Art und Nutzung in der ganzen Schweiz. Neben dem Kauf von bestehenden
Immobilien ist auch die Realisierung von neuen Bauprojekten méglich. Anteilsscheininhaber mit
Domizil in der Schweiz unterliegen nicht der Einkommens- und Vermégenssteuer auf demjenigen Teil
der Ertrage (resp. des Vermogens), der aus direktem Grundbesitz stammt. Ihre Chance, mit einem
vorteilhaften Rendite-Risiko-Verhaltnis ausserbdrslich interessante Ertrage zu erzielen. Eine Kotie-
rung an der SIX Swiss Exchange ist in den néchsten 5 Jahren geplant.

sowie Privatpersonen mit Finanzanlagen
von min. CHF 2 Mio.

Mittel- bis langfristig

1. bis 12. November 2010 (12.00 Uhr)
CHF 100.00 pro Anteil

(inkl. Ausgabekommission)

rund CHF 500 Mio.”

25. November 2010
11876805/CH0118768057

Direkt beim Ansprechpartner |hrer Region

Spielraum fiirs Geigengeschaft

Dank dem Kontokorrentkredit hat das Geigenbauerpaar
den dringend bengtigten finanziellen Spielraum. «Und
in einem gewissen Sinne auch mehr Unabhangigkeit»,
sagt Nicole Graswinckel: «Der Kredit ist fir uns eine
Jokerkarte. Immer dann, wenns hart auf hart kommt.»

von Jahr zu Jahr besser, mit den Einnahmen deckte das
Paar jedoch sogleich die Fixkosten. «Liquiditat war nie
da», sagt die Geigenbauerin. «Und wer wie wir im in-
ternationalen Handel mit exklusiven Geigen mitmi-
schen will, muss sofort zuschlagen kénnen.»

Anlagehorizont

Bezugsfrist

Ausgabepreis

Emissionsvolumen

Liberierung
Valoren-Nr./ISIN
Zeichnungen

«Kein unnétiger Papierkram»

Als der Kundenberater ihrer «Hausbank» PostFinance
vor vier Jahren mit einem Finanzierungsangebot auf
die Geigenbauerin zukam, blockte Nicole Graswinckel
ab. Ein Kredit kam fUr sie nicht in Frage. Aus Neugier-
de liess sie sich dennoch auf ein Gesprach ein. Und
hat heute einen Kontokorrentkredit von PostFinance.
Wie kommt der Sinneswandel? «Bei der Priifung un-
serer Finanzen zahlten Resultate, und nicht die Grosse
der Firma. Nie kam eine Burgschaft zur Sprache, und
es gab keinen unnétigen Papierkram», sagt Nicole
Graswinckel.

Mehr Uber das erstklassige Immobilien-Investment erfahren Sie unter Telefon 044 332 58 08™**
oder www.credit-suisse.com/ch/realestate

Die Schweizerische Post
PostFinance

Beratung und Verkauf
Geschaftskunden

Telefon 0848 848 848
www.postfinance.ch/finanzieren

CREDIT SUISSE

*Qualifizierte Anleger im Sinne von Art. 10 Abs. 3 KAG in Verbindung mit Art. 6 Abs. 1 KKV. **Die Credit Suisse Asset Management Funds AG behélt sich vor, das Volumen entsprechend der bis zum Zeichnungsschluss akquirierten und in Verhandlung stehenden Projekte und Objekte anzupassen. ***Wir machen Sie darauf aufmerksam,
dass Gesprache auf unseren Linien aufgezeichnet werden. Bei lhrem Anruf gehen wir davon aus, dass Sie mit dieser Geschéftspraxis einverstanden sind. Bitte verlangen Sie vor einem Anlageentscheid die vollstandigen Produkteinformationen. Dieses Inserat stellt keinen Emissionsprospekt im Sinne von Art. 652a bzw. 1156 OR dar.
Fondsleitung ist die Credit Suisse Asset Management Funds AG, Zurich, und Depotbank ist die Credit Suisse AG, Ziirich. Zeichnungen sind nur auf Basis des Emissionsprospekts vom 1. November 2010 méglich. Der Prospekt und der Fondsvertrag konnen bei der Credit Suisse Asset Management Funds AG, Zurich, und bei allen Banken
der Credit Suisse AG in der Schweiz kostenlos bezogen werden.

Besser begleitet. POSt Fi n a n Ce
DIEPOST |1

Geigenbau setzt ein gutes Gehor voraus. Ein offenes
Ohr fiir die Kunden hat PostFinance-Berater Angelo
Migliorese (r.).



