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«Stress hab’ ich nie —
nur viel Arbeity

StmmenGroup — Mehr als 50 perfekt choreographierte Villen hat die Simmen-
Group rund um den Ziirichsee gebaut. Nicht genug fiir Firmenchef Patric
Simmen: Aktuell steht die Auslandsexpansion auf der Agenda.

INTERVIEW: BIRGITT WUST - Die SimmenGroup mit Sitz
in Schindellegi/SZ entwirft und baut Luxusimmobilien
fiir hochste Anspriiche. Mit einem Bauvolumen von iiber
300 Millionen Franken zihlt das 1999 gegriindete und
2008 in eine Holding gewandelte Unternehmen zu den
fithrenden Schweizer Anbietern im Segment Luxusim-
mobilien; mit sieben Tochtergesellschaften und 62 Mit-
arbeitern deckt es die gesamte Wertschépftungskette ab
—von der Architektur iiber Innenarchitektur/Fachhandel,
Bauleitung, Haustechnik, Totalunternehmung bis hin zur
Gartengestaltung und der Immobilienvermarktung. Ge-
sucht und geboten wird dabei stets das Aussergewdhnli-
che und Extravagante. Der Garant dafiir: Patric Simmen,
der 39-jahrige Griinder und Chairman des Unternehmens.
Ein Mann mit einer Doppelbegabung: Simmen hat eine
«sichere Hand» sowohl fiir Entwurf und Kreation von
hochkaritiger Architektur als auch fiir die strategische
Entwicklung von Unternehmen.

Herr Simmmen, ab Mitte Juli ist die SimmenGroup in

St. Moritz mit einer neuen Niederlassung vertreten. Wird
es Ihnen am Stammsitz in Schindellegi zu eng?

(lacht) Das nicht — wie Sie sehen, haben wir hier viel Platz
im Sihlpark. Das Ramada Hotel, in dem wir seit dem ver-
gangenen Jahr unseren Firmensitz haben, ist {ibrigens ein
Projekt der SimmenGroup. Doch zuriick zu St. Moritz: In
der Tat, wir wollen weiter wachsen und da bietet sich eine
Filiale an einem weltberiihmten Skiort an. Schon allein
wegen der dort vertretenen Klientel.

Heisst das, Sie werden vermebrt luxuriése Feriendomizile
in den Alpen bauen?

Klar - das streben wir an. Doch der Standort dort macht
auch aus einer anderen Perspektive Sinn, Wer in den Ber-

gen seinen Zweitwohnsitz baut, kommt vielleicht auch auf
die Idee, seinen Hauptwohnsitz um- oder neu zu bauen
und uns damit zu beauftragen. Von der Niederlassung in
St. Moritz versprechen wir uns eine gute PR fiir die weitere
Expansion; wir erreichen dort unsere Zielgruppe.

In St. Moritz ist ein internationales Publikum anzutreffen.
Bedeutet das, dass Sie kiinftig auch im Ausland bauen
werden?

Ja.

Gibt es schon Auftrige?

Unter anderem priifen wir derzeit in Russland Projekte,
genauer gesagt in Vanino und in Khabarovsk sowie in Prag
als auch in Monaco.

Fiir wen sollen Sie dort bauen?
In Russland fiir Alexander Lebikhov, einem Grossindust-
riellen. Lebikhov ist einer der gréssten Waldbesitzer und
Holzproduzenten in Russland.

Wie kam es zu dem Auftrag?

Herr Lebikhov hat sich im vergangenen Jahr in der Inner-
schweiz nach einem Haus umgesehen. Nur eine Villa hat
ihm wirklich gut gefallen und so hat er sich nach dem
Architekten erkundigt — damit kam der Kontakt zustande.

Nun sollen Sie Villen fiir Reiche in Ostrussland banen und
was noch?

Lebikhov besitzt unter anderem ein 180000 Quadratme-
ter grosses Areal in Khabarovsk. Dort sollen tatsichlich
Villen und Wohnungen in Form eines Resorts entstehen
— zum Verkauf — sowie Biirohiuser und nicht zuletzt auch
Unterkiinfte fiir die Mitarbeiter. >
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Ein Mann und imposante
greift nach Russland und ist
Towers im Gesprich — fiir

Das klingt nach einen: Grossauftrag. Wie hoch ist das
Projektvolumen?

Schwierig zu sagen, da noch kein Vorprojekt besteht, doch
geht es sicherlich um eine neunstellige Summe.

Macht Ibnen ein so grosser Auftrag in Russland nicht Sor-
gen? Man hérte zuletzt nicht nur Gutes aus dem Osten...
Nein, Sorgen habe ich nicht. Herr Lebikhov macht einen
durch und durch seriésen Eindruck.

Und was fiibrt Sie nach Monaco?
Wir stehen weiterhin in Verhandlungen mit Joachim
Swensson, der die Schumacher Towers vermarktet.

Schumacher Towers?

Swensson plant sieben Luxustiirme an sieben Formel-
1-Strecken — in Anlehnung an die sieben Siege von «Schu-
mi» Die SimmenGroup wurde angefragt, die Verant-
wortung fiir die Innenarchitektur zu {ibernehmen; die
Verhandlungen laufen noch.

So gelten Sie inzwischen schon in der internationalen
Luxusklasse als «erste Adresse» in Sachen Architektur und
Design?

Sagen wir: Vielleicht sind wir auf dem Weg dazu. Wir wur-
den {ibrigens vor kurzem auch angefragt, die Hotels eines
beriihmten italienischen Modeschépfers zu designen.

Etwa Armani? Heisst das, es steht Armani drauf, wenn
nicht Armani drin ist?

(lacht) Nein, es ist nicht Armani; es ist ein anderer, doch
den Namen kann ich noch nicht nennen.

Wieso steht nicht Simnien drauf, wenn Simmien drin ist?
Soweit sind wir als Marke nicht. Viele grosse internatio-
nale Projekte werden unter verschiedenen Gesichtspunk-
ten konzipiert. Das Thema Branding spielt dabei eine
entscheidende Rolle, und wir sehen uns dabei nur als ein
Glied von vielen Gliedern einer Kette. Das Branding soll
aus einer Weltmarke entstehen, und davon sind wir mit
Simmen noch meilenweit entfernt.

Und wie laufen die Geschifte in der Schweiz?

Hierzulande kommt im Luxussegment sicher kaum je-
mand um uns herum. Aktuell haben wir Projekte im Vo-
lumen zwischen 300 und 400 Millionen Franken in der
Pipeline.

In der Pipeline beisst, es wird noch verbandelt?

Ja.
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Wie viele Projekte, iiber die Sie verbandeln, werden in der
Regel realisiert?
In 80 bis 90 Prozent der Fille gibt es Vertrige.

Eine Auftragslage, von der viele Architekten nur traumen
kénnen. Wie erkliren Sie sich den Erfolg Ihres Unterneb-
mens? ¢
Im Prinzip ist das Erfolgsrezept simpel: Wir horen genau
zu, was die Auftraggeber wiinschen, fragen nach, wie Thre
Vorstellungen von dem, wie sie wohnen méchten, genau
aussehen. Wir verstehen uns als Dienstleister — nicht als
«Kiinstler», Schliesslich bauen wir fiir die Kunden und
nicht fiir uns selbst. Dann bieten wir die gesamte Produkt-
palette rund um den Bau an — von der Planung iiber die
Einrichtung bis hin zur Gartengestaltung: Alles.

Daber das «Belong togethers im Markenauftritt?

Genau - das ist unser Credo. Erfolgreiches Planen und
Bauen erfordert eine enge und reibungslose Zusammen-
arbeit auf allen Ebenen und die kénnen wir durch die Zu-
sammenarbeit der SimmenGroup und ihrer Tochterfirmen
im gesamten Bauzyklus bieten. Wir bieten ein vielschich-
tiges Netzwerk. Zudem beraten wir, und zwar umfassend.

«Wir bieten ein vielschichtiges
Netzwerk, und wir beraten —
umfassend. »

Das heisst konkret?

Ein Sprichwort sagt: Man muss mindestens dreimal bauen,
bis man richtig baut. Beim Bau eines Hauses gibt es viel
zu bedenken — man muss frithzeitig Weichen stellen. Hier
kann der Kunde von unseren Erfahrungen profitieren und
beim ersten Mal bauen bereits alles richtig machen.

Was kann man denn falsch machen?

Der Bauherr bedenkt meistens nur seine jetztige Situation.
Zum Beispiel: Sie haben ein Baby, das Baby muss ein Zim-
mer in der Nihe des eigenen Schlafzimmers haben. Das
macht aktuell wohl Sinn, nur besteht der Bedarf dafiir ma-
ximal drei bis vier Jahre — danach ist man froh, wenn das
Kind weiter weg ist, damit es nicht alles mithéren kann,
was im Elternzimmer passiert. Diese Phase dauert dann
vielleicht 15 Jahre und somit stellt sich die Frage, was nun
wichtiger ist. Oder: Zum Zeitpunkt sind Herr und Frau
Bauherr zwischen 35 und 40. Noch schnarcht der Mann »
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nicht oder nur selten; doch in den meisten Fillen entwi-
ckelt sich das zum Bosen und es fiilirt dazu, dass ein zwei-
tes Schiafrimmer G den Mann gefunden werden muss.
Mie diesemn Wissen kann man vorbeugen. Kurz: Es aibt
100 Petails, die bedacht werden miissen und die ein Bau-
herr, der erstmals baut, nicht bedenkt.

Ein weiterer wichtiger Aspeke: Wir beraten nnsere Kun-
den auch mit Blick aul die Wicderverkaufbarkeir ilres
Hauses, Fir den Fall, dass sic sich irgendwann cinmal
wieder davon trennen wollten. Schiliesslich sind nicht alle
Milliardire. Viele arbeiten fitr thr Geld und missen flexi-
bel bleiben, Und wer will beim Weiterverkaul schon gern
drawfzahlen?

Die SinnnenGroup deckt, wie Sie sagen, die gesamite
Werischépfungskette beint Baw eives Havwses ab: Planung,
Lussenarchitekiur, Haustechnit, Gartengestaltung wnd, und,
s ~ bis zane Flandel mit Tinobilien, Wie kamen Sie auf
das Komzept?

Iis hat sich sozusagen «organischy» entwickelt, nach den
Beditrlnissen der Kunden und nach Opportunititen. As-
thetische vad Tunktionelle Lésungen zu planen, ist cine
Sache; diese Lésungen umzuseizen, dazu bravch es schon
etwas mehr. Wir wollen Qualitit, Zuverlissigheit und
Kreativitit bicten, und das geht am besten mit «Inhouses-
Lésungen.

Wie passt dev Inunobilienhandel dazi?

Das ergab sich eher zufdllip: Lin Kunde, fiir den die Sim-
menGroup ein neues aus baute, wollte sein altes Domiai
verkaufen und fragte nach einem Makler, den wir empleh-
len kénnten, Da hab' ich gedach: Warum auf die Marge
verzichten? Das kéinnen wir auch selbst machen.

Yor Unternehnien beschiftigt mebrere Dutzend Mitarbeiter.
Greifen Sie noch selbst ab und xu zum Zeichenstift?

Nicht mehr so hiufig wie frither ~ ich koordiniere mehr
und bringe kreative Ideen cin. 1ch leite das Unternehmen
und bin der Art Director der Firma.

Letzie Frage: Wre es ausschaut, sind Sie vin vielbeschiftiy-
ter Mann, Das téaf nach viel Stress?

Von Stress méchte ich nichr sprechen: Ieh habe nie Stress
—nur viel Arbeit. i

ib

PORTRAT
Patric Simmen

{bw] Der Ziircher wurde am 6. September 1971 gebo-
ren (Sternzeichen: Jungfraul. Er wehnt dort, wo auch
sein Unternehmen seine Basis hat, in Schindellegi.
Seine Karriere fihrie vom Hochbauzeichner zurm
Gruppengrinder und -chef: 1988-19%92 Ausbildung
zum Hochhauzeichner, anschliessend Wechsel zur
Informatikabteilung der UBS; 1999 Grindung der
Simmen Kiefer Architektur GmbH [heute Primehome
AGL seil 2008 Mitinhaber und CEO der SimmenGroup
Holding AG.

Palric Simmen ist verheiralet und hat drei Kleinkinder
(3 Jungs) und ein Sohn aus erster Ehe.

Palric Simmen hat eine «sichere Hand», sowohl fir
die strategische Entwicklung von Unternehmen als
auch fir Entwurf und Kreation hochkaratiger Archi-
lektur. Die SimmenGroup, die in den Unternehmens-
bereichen Architektur, Immobilien, Innenarchitektur/
Fachhandel, Bauleitung, Haustechnik, Totalunterneh-
mung und Landschafisarchitektur insgesamt {iber 60
Mitarbeitende beschiftigt, hat mehr als b0 perfekt
choreographierte Villen rund um den Zirichsee
gebaut, zu Stlickpreisen zwischen drei bis weit Gber
zehn Millionen Franken. Zur gut betuchten Klientet
zdhlen Topmanager, Unlernehmer, Prominente aus
der Schweiz wie aus dem Austand.

An Simmen «kommt keiner vorbei» heisst es; er
selbst sieht sich weniger als Star, denn als Dienst-
leister: «Wer Erfolg haben wilt, rauss einfach auf die
Kunden héren. Wir bauen fir unsere Kunden, nicht fir
uns.» Um Bauvorhaben von der erslen ldee bis zum
tetzten Einrichtungs- und Umgebungsgestaltungs-
detail perfekt aufeinander abstimmen zu kiinnen,
verflgl die SimmenGroup heute liber eng verzahnte
Geschaftshereiche. Simmens Ziel: eine «lickenlose
Wertschipfungsketler, Der Gberdurchschnittliche
Dienstleistungscharakler und Innovationsgeist zahlen
sich aus: Das derzeitige Auftragsvolumen beziffert
sich aul mehr als 300 Millionen Franken. Und die Zei-
chen stehen auf Expansion: Ab 1. Juli ist die Simmen-
Group mit einer neuen Niedertassung in St. Moritz
verirelen.

www.simmengroup.ch
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