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Schweizerische Maklerkammer

«Keine Bank hatte dafur je
eine Hypothek gegeben»

Schloss Eugensberg oberhalb Salenstein hat eine bewegte Geschichte. 1820 von Napoleons Stiefsohn erbaut, war es
spater Familiensitz der Unternehmerfamilie Hippolyt Saurer, dann 6ffentliches Museum, Erholungs- und Ferienheim,
daraufhin Sitz der Familie von Rolf Erb und schliesslich Teil der Konkursmasse Rolf Erb. Per 1. Marz 2019 wurde es
von Ginesta Immobilien verkauft. Claude Ginesta, Inhaber und CEO von Ginesta Immobilien AG sowie Vizeprasident der
Schweizerischen Maklerkammer, erzahlt im Interview, wo die grossten Herausforderungen lagen.

Text: Clau Isenring Bild: Ginesta Immobilien

Herr Ginesta, wie kommt man als Makler

an ein geschichtstrachtiges Prestigeprojekt
wie Schloss Eugensberg?

Ein gewisses Renommee ist sicherlich notig,
um liberhaupt auf dem Radar des Verkéufers
zu erscheinen. In diesem Fall war der Verkéu-
fer das Konkursamt des Kantons Thurgau,
das vier Makler zum Pitch einlud. Wie in je-
dem Pitch galt es auch hier, ein iiberzeugen-
des Dossier und eine gute Offerte abzuge-
ben. Uns war es zudem ein Anliegen, das
komplexe Zusammenspiel von verschiede-
nen Auflagen und Gesetzen aufzuzeigen —
von der Denkmalpflege bis zum béuerlichen
Bodenrecht. Und weil das Schloss Eugens-
bergim Konkurs war,spielte auch das SchKG
eine Rolle.

Wo lagen die Schwierigkeiten?
Am Anfang standen wir vor achtzig Hekta-

ren «en bloc» — es gab keine Freistellung, al-

Das Schloss Eugensberg am Untersee, erbaut von Napoleons Stiefsohn.
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les war im Landwirtschaftsgebiet. Wir hatten
also ein Produkt, das quasi unverkiuflich
war. Keine Bank hitte dafiir je eine Hypo-
thek gegeben. Zum Anwesen gehorten ein
Bauernhof, ein Badehaus am See, die Burg
und der Weiler Sandegg mit Baulandreserve,
Wilder, Gewisser, offentliche Wege, Land-
wirtschaft, kulturhistorische Zonen und
Parkzonen. Wir haben es dann geschafft, Par-
zellen zu bilden, und konnten so die Liegen-
schaft vom bauerlichen Bodenrecht freistel-
len. Diese Strukturierung zu Beginn war
entscheidend, um iiberhaupt ein vermarkt-
bares Produkt zu kreieren. In der Folge
mussten wir verschiedene Verkaufsobjekte
bewerten, beschreiben und in Dokumentati-
onen aufbereiten — fiir den Fall, dass sich kein
Kéufer fiir das gesamte Anwesen finden wiir-
de. Der Kiufer, Christian Schmid, hat
schliesslich aber einen grossen Teil als histo-
rische Einheit iibernommen.

Das Medieninteresse war riesig.

Hat Sie das bei der Arbeit gestort, oder

war es fiir den Verkauf sogar hilfreich?

Ein Schloss, eine schweizweit bekannte Un-
ternehmerfamilie, ein Konkurs — wir wussten,
dass sich die Medien fiir den Verkauf von
Schloss Eugensberg interessieren wiirden.
Der Druck war riesig, denn seit Jahrzehnten
hatte niemand mehr Zutritt zum Schloss ge-
habt. Um etwas Ruhe reinzubringen, mach-
ten wir am 12. April 2018 einen Event fiir alle
Medien und offneten das Erdgeschoss fiir
Foto- und Filmaufnahmen. Das brachte eine
unglaubliche Reichweite, und Schloss Eu-
gensberg erschien fast in allen Medien. Diese
Publizitit half uns natiirlich auch im Verkauf.
Allerdings hatten wir bereits eine Liste po-
tenzieller Kédufer, die sich schon seit Jahren
fiir das Schloss interessierten.

Wie haben Sie die Besichtigungen
organisiert?

Interessenten erhielten zuerst einen PDF-
Teaser mit Beschrieben der Verkaufsobjekte.
Dann mussten sie den Nachweis erbringen,

dass sie iiber mindestens 25 Millionen Fran-
ken verfiigen. In dieser Region lag der ge-
schétzte Verkaufspreis fiir das Schloss allein.
Nur wer iiber die notige Finanzkraft verfiig-
te, wurde zu einer ersten Besichtigung vor
Ort eingeladen, wo wir ein rund achtzigseiti-
ges Buch mit historischen Fakten, Fotos und
rechtlichen Informationen abgaben, das wir
speziell fiir den Verkauf produziert hatten.
Interessenten, die eine Offerte einreichten,
erhielten dann Zugang zu einem sehr um-
fangreichen elektronischen Datenraum. Die
individuellen Besichtigungen waren oft sehr
aufwendig. Es gab Interessenten, die bis zu
sechs Besichtigungen machten — mit der
Denkmalpflege, mit unterschiedlichen Fach-
leuten und Schétzern sowie Sachversténdi-
gen, die die Bausubstanz untersuchten. Es
ging dabei vor allem darum, abzuschéitzen,
welche Verpflichtungen ein Kauf mit sich
bringen wiirde respektive welche Anderun-
gen und Individualisierungen moglich wiren
—denn die Liegenschaft wurde 1993 das letz-
te Mal saniert, das sind doch rund 25 Jahre
Unterhaltsstau.

Gab es auch Interessenten, denen

das Ganze schlicht zu kompliziert war?

Ja, wir hatten auch sehr vermogende und be-
kannte Personlichkeiten, die wegen denk-
malpflegerischer Auflagen abwinkten. Wir
wussten, Schloss Eugensberg braucht einen
Kaiufer, der das «royale Wohnen» schitzt und
mit dieser Bausubstanz umgehen kann. Kéu-
fer, die einen représentativen Landsitz su-
chen, den sie nach ihrem Gutdiinken umbau-
en konnen, waren hier nicht die Zielgruppe.
Gerade Schlosser sind in dieser Beziehung
speziell, da sie als schiitzenswerte iiberregio-
nale Objekte gelten und bei einem Verkauf
entsprechend verschiedenste Behorden in-
volviert sind.

Ihr Unternehmens-Claim lautet «Wir lieben
das Besondere». Sind Schlosser lhre
Spezialitat?

Nein, wir sind Dienstleister und haben ver-
schiedene Sparten. Vom Schlossverkauf kann
kein Makler in der Schweiz leben. Ginesta
hat im Verkauf von Schlossern aber viel Er-
fahrung und das notige Spezialwissen — wir
kennen die Gesetze und wissen, wie man mit
den zustindigen Amtern und Behorden ver-
handelt. Unsere Aufgabe als Dienstleister ist
es, im Dialog Kompromisse zu finden, damit

medienpartner

Claude Ginesta ist CEO und Besitzer der Ginesta

Immobilien AG und Vizeprasident der Schweizeri-
schen Maklerkammer.

Die 1944 gegriindete Ginesta Immobilien AG ist
eines der traditionsreichsten Immobilienhauser

im Grossraum Zurich. Das Unternehmen steht mit
Uber dreissig Mitarbeitenden sowie Standorten in
Kusnacht, Horgen, Chur, St. Moritz und bald auch in
Zurich fir erstklassige Immobiliendienstleistungen
rund um die Bewertung, Beratung und Vermarktung

von Immobilien.

Als eine von funf Fachkammern des SVIT Schweiz
(Schweizerischer Verband der Immobilienwirtschaft)
vereint die Schweizerische Maklerkammer die Im-
mobilienspezialisten der Schweiz. Die SMK ist das
grosste unabhangige Maklernetzwerk der Schweiz.
Aufgenommen werden nur fachlich seriés ausgebil-
dete Immobilienspezialisten, die eine mehrjahrige
praktische Tatigkeit in der Branche nachweisen kén-
nen. Ein einwandfreier Leumund gehort ebenso zu
den Aufnahmebedingungen wie ein Mindestvolumen
an jahrlichen Transaktionen. Diese Kriterien werden
alle vier Jahre in einem persénlichen Audit durch
ein Vorstandsmitglied Gberpruft.

Weitere Informationen und Kontakte
Alle gepriften Mitglieder der Schweizerischen
Maklerkammer sind auf www.maklerkammer.ch

aufgelistet.

Schweizerische Maklerkammer
Brunaustrasse 39

8002 Zirich

Tel. +41 43 817 63 23
welcome@smk.ch
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ein Schloss moglichst komfortabel und nach
den Vorstellungen des Kdufers bewohnt wer-
den kann.

Das tont nach Fingerspitzengefiihl und
diplomatischem Geschick...

Das sind grundsitzlich Fihigkeiten, die ei-
nen guten Makler auszeichnen — nicht nur
beim Schlossverkauf, sondern bei jedem Ob-
jekt. Wir vermitteln zwischen Kaufer und
Verkéufer, wir verhandeln und zeigen Mog-
lichkeiten, aber auch Grenzen transparent
auf. Beim Schloss Eugensberg gab es bei-
spielsweise Interessenten, die umfangreiche
Anderungen planten. Denen haben wir
sofort gesagt, dass das nicht moglich sein
werde.

Wird man als Makler mit einem Projekt

wie Schloss Eugensberg reich?

Wir haben in diesen Verkauf insgesamt zwei
Jahre voller umfangreicher Abklarungen mit
Behorden, aufwendigen Besichtigungen und
ganz viel Administration investiert. Im Feb-
ruar/Mirz 2017 haben wir den Auftrag erhal-
ten, um Weihnachten 2018 konnten wir einen
Vorvertrag abschliessen. Da es sich um einen
Konkursverkauf handelte, hatten die Glaubi-
ger im Rahmen des Freihandverkaufs noch
einmal dreissig Tage Zeit, um ein hoheres
Angebot zu machen. In den Medien konnte
man damals auch lesen, dass zum Schluss
nochmals ein Bieterduell zwischen zwei Inte-

Selbst nach dem
Zuschlag fiir das hochste Gebot gibt es im

ressenten entbrannte.

Freihandverkauf eine sogenannte Freihand-
verfiigung, die vom Konkursbeamten ver-
fasst wird und erst nach dreissig Tagen rechts-
kréftig wird. Anfang Mirz 2019 war der
Verkauf dann offiziell.

«Vom Schlossverkauf kann kein
Makler in der Schweiz leben.»

Sie haben aber am Schluss dennoch etwas
verdient an Schloss Eugensberg?

Ja.Das Maklergeschift ist transaktionsorien-
tiert, das heisst, wenn eine Transaktion statt-
findet, erhilt der Makler im Normalfall eine
gute Provision. Die zwei Jahre Vorleistungen
waren ein immenses Investment und auch
ein grosses unternehmerisches Risiko. Denn
wire es nicht zu einem Verkauf gekommen,
was gerade bei Schlossern durchaus passie-
ren kann, hitten wir einen empfindlichen
Verlust hinnehmen miissen. Die ganze Ar-
beit und die Zeit wiren nicht abgegolten ge-
wesen, und wir héitten hochstens die Dritt-
kosten erstattet bekommen. Um ein solches
Projekt durchzuziehen, braucht man einen
guten Deal-Flow, ein solides Portfolio und
eine gute Auslastung.

Was war fiir Sie riickblickend die grosste
Herausforderung bei diesem Projekt?

Die Gespriache mit der Denkmalpflege. Wir
hatten kein Raumbuch, die Liegenschaft war
nicht inventarisiert, und die Denkmalpflege
hatte ziemlich klare Vorstellungen davon,
was moglich ist und was nicht. Das bedingte
grossere «Findungsphasen». Wir haben aber
mit Christian Schmid einen Kéaufer gefun-
den, der grosses Verstindnis aufbringt fiir
diese Bausubstanz.

Sie sind Vizeprasident der Schweizerischen
Maklerkammer — was bringt lhnen diese
Verbindung zur SMK?

Die Maklerkammer ist fiir jedes Mitglied
eine Verpflichtung und fiir jeden Klienten
eine Garantie, dass sauber gearbeitet wird.
Es gibt keine halben Sachen, keine Schwarz-
geldgeschéfte und keine krummen Deals.
Unabhidngig von der Grosse einer Liegen-
schaft oder vom Verkaufspreis gilt: Die SMK-
Mitgliedschaft ist ein Qualitétssiegel, weil die
Schweizerische Maklerkammer jedes Mit-
glied auf Herz und Nieren priift. Ich selber
fiihre regelméssig Audits durch, und wir ge-
hen negativen Riickmeldungen zu unseren
Mitgliedern sofort und umfassend nach. Das
sind wir unseren Klienten schuldig. D]
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We are innovators
with strong performance, unlimited creativity and pure passion.
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ZURICH
GAME SHOW

13.-15.09.2019

Messe Zurich

Der grosste Spiele-
Event der Schweiz!

Esport

Videogames

Virtual Reality
Digital Entertainment
Boardgames
Modelling

Cosplay

Stars

zurichgameshow.ch

“24 )éstarticket
@m PCiip personlich



