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Online-Besichtigungen zeigen, wer wirklich
Interesse am Kauf einer Liegnschaft hat.
Am Ende muss man sich aufs Bauchgefiihl
verlassen, sagt der Makler Claude Ginesta

Residence: Sie haben von einiger Zeit ver-
sucht, die Folgen von Corona einzuordnen.
Stimmen Ihre Schliisse auch noch nach dem
zweiten Lockdown? Was sehen Sie heute
anders oder allenfalls differenzierter?

Claude Ginesta: Wihrend des ersten
Lockdowns war eine grosse Unsicherheit zu
spriien, die Aktienmarkte korrigierten stark
und die langfristigen Zinsen stiegen plotz-
lich an. Mittlerweile aber hat sich gezeigt,
dass Immobilienmirkte und Aktienmirkte
von Corona cher profitieren, weshalb der
Handel sich stark belebt hat. Bei den Immo-
bilien fithrte das zu steigenden Preisen, was
sich inzwischen auch in den Auswertungen
der Transaktionsdaten spiegelt.

Mehr Platz, mebr Griin, Lage weniger wich-
tig: Die Wobnbediirfnisse verindern sich.
Was bedeutet das fiir Angebot und Nachfrage?

Die Leute haben relativ schnell ihre
Platzbediirfnisse und ihre Feriengewohn-
heiten neu sortiert. Das sehen wir in einer
erhohten Nachfrage nach grésseren Woh-
nungen und besonders auch nach Ferien-
objekten. Und ich denke nicht, dass die Lage
weniger wichtig geworden ist und kann auch
noch keinen Trend feststellen, der aus der
Stadt ins Griine geht. Denn auch Stadt-
wohnungen werden nach wie vor stark
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nachgefragt. Man muss bei erhohtem Platz-
bedarf einfach an giinstigere Lagen in die
Agglomeration oder aufs Land zichen, da
die Preise iiberall um mindestens S bis 10%
angestiegen sind. So ist es meist nur die
Preisfrage, die die Leute zwingt, weitere
Distanzen in Kauf zu nehmen.

Vor allem Einfamilienhiuser werden wieder
beliebter, die Preise ziehen hier besonders an.
Was erwarten Sie fiir dieses Segment in den
kommenden Monaten und Jahren?
Einfamilienhiuser werden immer mehr
zum seltenen Gut. Das sagen wir bereits seit
zehn Jahren und es wird in Zukunft noch
weniger Einfamilienhéuser geben. Entspre-
chend verhalten sich die Preise so wie in
jedem Markt mit Verknappung: Sie steigen.

Die Senioren bleiben linger in ihren Eigen-
heimen, viele wollen nicht in ein Heim. Ihre
Hiiuser gelangen nicht oder erst spéter auf den
Markt. Wird das Angebot knapp bleiben?
Ich kann mir gut vorstellen, dass éltere
Menschen in der derzeitigen Situation kein
Interesse daran haben, in ein Altersheim zu
ziehen. Eher werden sie mit allen Mitteln
wie privaten Spitex—Dicnsten und zusitz-
licher Hilfe im Haushalt versuchen, in ihren
Hiusern zu bleiben. Dazu haben wir aber

keine gesicherten Daten. Bereits seit einigen
Jahren ist aufjeden Fall erkennbar, dass der
Eintritt in ein Altersheim in immer hohe-
rem Alter erfolgt und fast nur noch Pflege-
bediirftige in Altersheime gehen. Der Auf
enthaltist dann kiirzer. Ich vermute, Corona
wird diese Tendenz noch verstirken, was
auch die Heime spiiren werden. Daraus
resultiert kurzfristig eine Knappheit.

Thre Arbeit als Makler hat sich in der Pande-
mie verindert. Was ist anders geworden?
Wir haben die Moglichkeiten der Digita-
lisierung genutzt und mehr virtuelle Besich-
tigungen durchgefithrt. Wir sechen aber
auch, dass die Technik ihre Grenzen hat —
der Duft fehlt, die Geriusche, das Bauch-
gefith]l — und die Besichtigungeiner Liegen-
schaft vor Ort ist nach wie vor gewiinscht.
Wir verzeichnen eher weniger Besichtigun-
gen, diese aber mit konkreteren Interessen.

Sie bieten, nicht nur fiir Kunden aus dem
Ausland, sogenanntes Home Hunting an, die
Suche nach speziellen Objekten. Wie lange
dauert es, bis man sein Traumbaus findet?
Als Immobilienexperte habe ich selbst
vier Jahre gesucht, bis ich mein Traumhaus
an der Goldkiiste gefunden habe. Wir be-
gleiten oft Kunden, die lingere Zeit auf der
Suche sind und das wird sich wegen des
knappen Angebotes wohl auch in Zukunft
nicht dndern. Es gibt stets drei mogliche
Kompromisse, die man bereit sein sollte,
einzugehen: beim Preis, bei der Lage oder

bei der Objekrart.

Gerade fiir Angebote, die sich an ein kleines,
weit verstreutes Publikum wendet, sind On-
line-Besichtigungen eine Alternative zum
personlichen Augenschein geworden. Welche
Perspektive bietet die Technik?

Mit der Technologie lasst sich zwischen
interessierten und sehr stark interessierten
Kaufinteressenten trennen. So ersparen wir
uns viele physische Besichtigungen, die mit
grosster  Wahrscheinlichkeit  vergeblich
wiren. Aufgrund der sehr hohen Nachfrage
fithren wir pro Objekt weiterhin im Durch-
schnitt 20 bis 25 Besichtigungen durch. Es
wird also immer noch sehr viel Zeit mit
Interessenten verbracht, die dann nicht kau-
fen. Die Technik kann uns hier eine gewisse
Vorselektion abnehmen, ohne diese wiren
es wohl derzeit noch mehr.

Die Vermittlung von Immobilien verlagert
sich seit lingerem ins Digitale. Hat sich dieser
Trend zuletzt deutlich akzentuiert? Wo spii-
ren Sie die Chancen, wo die Grenzen?



Ich glaube, dieser Trend ist schon viel lan-
ger im Gange. Im nichsten Schritt werden
wir Losungen mit kiinstlicher Intelligenz
sehen, von denen wir uns erhoffen, dass die
Systeme in Zukunft besser lernen und er-
kennen, was Kunden suchen. Das wird so-
wohlauf den Marktplitzen wie auch in den
Maklertools einen innovativen Quanten-
sprung bedeuten und fiir alle Beteiligten zu
mehr Effizienz fithren.

Eines Ihrer regionalen Geschiftsfelder ist die
Ferienecke der Schweiz, Graubiinden: Wie
entwickelt sich der Markt im Engadin und im
iibrigen Kantonsgebiet?

Wir haben besondere Freude an unserer
Niederlassung in St. Moritz, die in diesem
Winter eine sehr hohe Frequenz hatte. Es
wurden viele Liegenschaften nachgefragt
und veriussert. Die Ferienregion Engadin
profitierte also von der Corona-Situation.
Doch auch im iibrigen Kantonsgebiet, vor
allem in den Regionen Laax/Flims, Arosa/
Lenzerheide und Davos/Klosters, haben wir
eine hohe Nachfrage verspiirt und konnten
entsprechend viele Verkiufe begleiten.

ANZEIGE

Der Betriebsckonom und Immobilien-
treuhénder leitet als CEQ in dritter
Generation das seit 1944 bestehende
Familienunternehemen Ginesta
Immobilien in Kiisnacht (ZH).

Die Firma mit vier weiteren Nieder-
lassungen im Grossraum Zirich und
im Kanton Graubtinden ist Mitglied
des internationalen Maklernetzwerks
«Leading Real Estate Companies of
The World». Ginesta ist Vizeprésident
der Schweizerischen Maklerkammer.

Uber eine Kooperation mit den Leading Real

Estate Companies of the World sind sie auch
im Ausland titig. Wer kauft derzeit iiber-
haupt etwas in Italien oder Mallorca?

Die Mirkte in Italien, insbesondere in
Norditalien, sind nach wie vor intakt. Kiu-
fern aus der Schweiz und aus Deutschland
haben Interesse. In Mallorca hingegen ver-
spirt man aufgrund der Flugrestriktionen
Probleme. Ich gehe davon aus, dass sich die-
ser Markt erst im Sommer oder Herbst die-
sen Jahres wieder beleben wird.

Die Preise fiir Mehrfamilienhiuser steigen,
die Renditen sinken. Das Bediirfnis von Pri-
vatanlegern, in Immobilien zu investieren,
hilt an. Worauf miissen sie achten?

Es stimmt, dass die Renditen nochmals
gesunken sind. Allerdings liegt der
«Spread», die Differenz zwischen einer
risikolosen Anlage und der Nettorendite
von Renditeliegenschaften wie vor zehn Jah-
ren bei zirka 2%. Damit lisst sich weiterhin
eine gute, wenn auch tiefe Anlagerendite
rechtfertigen.

Interview: David Strohm
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