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Was zieht vermögende Ausländer an den Zürichsee? 
Was erwarten sie hier und wie erfüllen sie ihre  
exklusiven Domizil-Wünsche? Ein Blick hinter die 
Kulissen eines Immobilienvermittlers im obersten 
Marktsegment und ein exklusives Gespräch mit  
einem Zuwanderer aus Russland. TexT:  RogeR BataillaRd

LebensquaLität und  
exkLusive domiziLwünsche
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steuernomaden und  
PauschaLbesteuerunG

Superlativ: Impetus Exclusive Residences (am Vierwaldstättersee).

«Ob Beverly Hills, Barcelona,  
Bali oder Bollingen – es gibt fast überall Orte,  
wo man grossartig wohnen kann.» roberT FerFecki

  «die Schweiz und inSBeSondeRe züRich sind 
im internationalen Vergleich nicht in erster Linie  
Steueroasen, wie man momentan aus zahlreichen  
Debatten schliessen könnte, sondern vielmehr Lebens-
(Qualitäts)-oasen», hört robert Ferfecki, geschäftsfüh-
rer und key client manager bei henley estates in  
Zürich, von seinen ausländischen klienten, die sich für 
eine niederlassung in der Schweiz entschieden haben, 
immer wieder. Diese kann man am besten als «ernst-
haft vermögend» bezeichnen, erklärt der in Zürich auf-
gewachsene marketing- und kommunikationsspezia-
list und fügt augenzwinkernd hinzu, dass sei beispiels-
weise dann der Fall, wenn man seinen namen sowohl 
letztes als auch nächstes Jahr zum beispiel in der «gold-
bilanz» oder auf der Forbes-Liste findet. 

Diese kundschaft schätzt an Zürich und der 
Schweiz die wirtschaftliche und politische Stabilität, 
Sicherheit und rechtssicherheit, die zentrale Lage im 
herzen europas, eine intakte natur, gemässigtes klima 
und ein differenziertes Steuersystem. Für die Zürich-
see-region spricht also ein exzellentes «preis- 
Leistungs-Verhältnis». Den ausländischen klienten ist 
die Seesicht oftmals nicht so wichtig. Zum einen, weil 

sie fast immer mit kleiner (weil teurer) Wohnfläche 
einhergeht, zum anderen, weil viele dieser klienten 
zusätzlich häuser am meer haben und ihnen der Zü-
richsee nur wie ein breiter Fluss vorkommt.

SupeRlativ wohnen. Die Liegenschaften, die henley 
estates für ihre klienten sucht, baut oder umbaut sind 
natürlich superlativ und in einer oder mehreren  
Dimensionen extrem, zum beidpiel was die grösse, 
Lage, Qualität, Ausstattung, verwendete Techniken, 
Technologien oder baumaterialien angeht. Ferfecki: 
«Das teuerste haus, welches wir letztes Jahr für einen 
klienten in der Schweiz suchen durften, hatte ur-
sprünglich ein budget von 30 millionen Franken. Das 
Anforderungsprofil war aber so anspruchsvoll, dass das 
budget um 50 prozent aufgestockt werden musste».

Und wer wohnt so? Für robert Ferfecki gibt es 
keine kategorien: es gibt äusserst wohlhabende men-
schen, welche – gemessen an ihrem immensen Vermö-
gen – vergleichsweise bescheiden wohnen. Und es gibt 
«neues geld», welches durch s(einen) superlativen 
Wohnstil einen Teil seiner Selbstverwirklichung sucht. 
Die Frage ist immer: Wieviel ist mir das Wohnen wert?  

Für Robert Ferfecki ist klar, dass 
die Schweiz nicht nur aus finan-
ziellen Gründen als Wohndomizil 
gewählt wird: 90 Prozent seiner 
Klienten nennen die «hohe Le-
bensqualität» und fast nie allfälli-
ge Steuervorteile. Jene «Steuer- 
nomaden» die nur wegen der 
Steuervorteile da sind, werden am 
ehesten auch wegen Steuervortei-
len wieder wegziehen; beispiels-
weise nach Zug oder ins Ausland 
an einen Ort, wo man praktisch 
keine Steuern zahlt, ist Ferfecki 
überzeugt. Natürlich hat auch die 
Abschaffung der Pauschalbesteu-
erung im Kanton Zürich ein Sig-
nal gesetzt, welches von der 

obersten Käuferschicht, den soge-
nannten «Ultra High Net Worth 
Individuals» global wahrgenom-
men wurde. Diese «ultravermö-
genden» Ausländer waren es in 
letzter Zeit,  welche die Immobi-
lenpreise im obersten Segment 
angeheizt hatten. Damit ist es vor-
bei. Was den Kanton Zürich anbe-
langt, hat der Wind laut Robert 
Ferfecki praktisch völlig gedreht: 
«Aus dem Verkäufer- wurde ein 
Käufer-Markt: Obwohl wir keine 
Makler im eigentlichen Sinne 
sind, haben uns etliche «pauscha-
lisierte» Klienten sozusagen prä-
ventiv ihre Liegenschaft zum Ver-
kauf angeboten.»
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eiGene autowaschanLaGe 
und Geheizte zufahrt

Die meisten Wünsche der Kund-
schaft von Henley Estates stehen 
in plausiblem Kontext zu ihrem 
Lifestyle:  
Riesige Wohnflächen, wie man sie 
bei uns kaum kennt, stehen ein-
deutig an erster Stelle, weiss Ferfe-
cki und erzählt lachend, dass  
letztes Jahr ein Klient zu ihm kam, 
der sich mitten in Zürich eine so 
riesige Wohnfläche plus See- oder 
Flussanstoss wünschte, dass er 
ihm glatt das Landesmuseum hät-
te verkaufen müssen, um seinen 
Wünschen zu entsprechen. Da  
erscheinen andere Wünsche der 
internationalen Kundschaft als 
verhältnismässig klein:  

Eine eigene Autowaschanlage 
in der Tiefgarage, ein Haus, wel-
ches sich um seine eigene Achse 
der Sonne nach dreht, eine be-
heizte Zufahrtstrasse, damit im 
Winter keine Schneeflocke liegen 
bleibt, sämtliche Haushaltsgeräte 
doppelt einbauen – falls mal eines 
aussteigt (diese Familie hat per-
manent Gäste und Empfänge), 
vollklimatisierter Sicherheits-Kel-
ler für die sichere Aufbewahrung 
einer Kunstsammlung, versteckte 
Alarmknöpfe in jedem Zimmer 
für einen Klienten, welcher sich 
permanent unsicher fühlt, sind 
nur einige der Kundenwünsche, 
die schon formuliert wurden.

 

Vielleicht noch zu haben: Villa «Traubenberg» an der Goldküste.

 Die meisten menschen besitzen höchstens ein 
haus, und dementsprechend ist dieses zahlreichen 
kompromissen unterworfen. Wenn jemand über sehr 
grosse mittel verfügt, dann hat er oft mehrere häuser, 
welche für die Anforderungen des jeweiligen Standortes 
optimiert werden. Auch die herkunft spielt eine rolle 
und wie dort mit reichtum und erfolg umgegangen 
wird: in einigen Ländern zeigt man hemmungslos, was 
man hat – bei uns gilt das als verpönt und wird belächelt. 
Die Sensibilisierung seiner kunden ist für Ferfecki des-
halb auch eine wichtige Aufgabe, denn es will ja kein 
neuzuzüger in seinem neuen Umfeld gleich anecken.

«ob beverly hills, barcelona, bali oder bollingen – 
es gibt fast überall orte, wo man grossartig wohnen 
kann», weiss Ferfecki. «ich persönlich denke, dass su-
perlativ wohnen in erster Linie mit der Lage zu tun hat 
und damit, wie das haus darauf dieser Lage rechnung 
trägt und wie die kreativität des Architekten das objekt 
zu einem gesamtkunstwerk erhöhen lässt. Diesbezüg-
lich ist es wie mit vielen anderen Dingen im Leben: Vie-
les blendet sehr, aber nur weniges verbreitet Licht. es ist 
auch beruhigend feststellen zu können, dass geld und 
geschmack per se nicht miteinander verknüpft sind.»

Suche mit dem helikopteR. bis vor kurzem bestand 
die klientschaft des international tätigen beratungsun-
ternehmens vornehmlich aus wohlhabenden Auslän-
dern, welche sich in der Schweiz niederlassen und  
teilweise pauschal besteuern lassen wollten. Für diese 
klienten sucht das Unternehmen die geeigneten  
immo-bilien – bauland, häuser, Wohnungen, in selte-
neren Fällen auch geschäftshäuser.

«mit unserem ‹emotional engineering› versuchen 
wir, den ausländischen klienten und seine impliziten 
und expliziten bedürfnisse zu analysieren und mit den 
realen möglichkeiten unseres Landes in einklang zu 
bringen», erklärt geschäftsführer Ferfecki das Vorge-
hen. oft kämen klienten mit klischee-Vorstellungen zu 
ihm oder mit ideen, die sich in der Schweiz nicht ver-
wirklichen lassen. Deshalb ist die Aufklärung im Vor-
feld wichtig, damit der klient keine enttäuschung er-
lebt und am neuen Wohnort nicht unglücklich wird.

Sobald die infrage kommenden regionen einge-
kreist sind, wird nach den geeigneten objekten ge-
sucht: via Zeitung und internet, aber natürlich auch 
über den kontakt mit lokalen Agenten, maklern oder 
auch Architekten, welche ein sehr hohes Qualitätsver-

«Unsere Region ist im internationalen Vergleich 
nicht in erster Linie eine Steueroase, wie man  
momentan aus zahlreichen Debatten schliessen 
könnte, sondern vielmehr eine Lebens(-Qualitäts)-
Oase.» roberT FerFecki

  
Grossartiges für veritable Milliardäre von ArchStudio Architekten.
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«Wir versuchen, den ausländischen Klienten und 
seine impliziten und expliziten Bedürfnisse zu  
analysieren und mit den realen Möglichkeiten  
unseres Landes in Einklang zu bringen.» roberT FerFecki

Ein Pantoffel-Kino mit Hollywoodstudio-Qualitäten: in solcher Privatsphäre ist auch Rauchen erlaubt.

ständnis haben müssen. manchmal wird auch ein 
helikopter gemietet, um aus der Vogelperspektive 
nach der idealen Liegenschaft zu suchen, oder es 
wird ein boot gechartert, falls es sich um ein objekt 
mit Seeanstoss handeln soll. «Selbstverständlich 
nutzen wir auch unser breit gefächertes beziehungs-
netz oder sprechen eigentümer auch mal gezielt an», 
präzisiert immobilienspezialist Ferfecki seine 
Suchstrategie und fügt hinzu, dass er durchaus auch 
«normale» Liegenschaften sucht. momentan bei-
spielsweise ein profitables, kleineres, touristisch at-
traktiv gelegenes hotel oder ein eFh im grossraum 
Zürich im bungalow-Stil für unter 2 mio.  Franken.

von deR BauheRRenveRtRetung BiS zum Family 

oFFice SeRvice. «Sobald das gewünschte objekt er-
worben ist, können wir für unsere klienten die bau-
herrenvertretung übernehmen, da die meisten un-
serer kunden ja noch gar nicht vor ort sind und sich 
mit den Schweizer bau-gegebenheiten nicht aus-
kennen», erklärt Ferfecki das weitere Vorgehen. Die 
Dienstleistungen können sogar so weit gehen, dass 
die Liegenschaft schlüsselfertig abgegeben wird,  

inklusive einrichtung, hauspersonal und Fuhrpark. 
Vielfach wird den klienten auch geholfen, die  
passenden Schulen für ihre kinder zu evaluieren 
und Zutritt zu passenden clubs und Vereinen zu  
erhalten, damit sie sich so bald als möglich heimisch 
fühlen. Für klienten aus exotischen Ländern, wel-
che womöglich weder unsere Sprache noch Schrift 
beherrschen – beispielsweise chinesen – bietet  
henley & partners auch einen Family office Service 
an, welcher sämtliche haushalts-Administrations-
aufgaben temporär übernimmt. 
Vermehrt wird die Firma auch von vermögenden 
Schweizer kunden angegangen. Sowohl für den An-
kauf als auch für den Verkauf von immobilien. Das 
freut managing Director robert Ferfecki, der seit 
2007 für henley estates Switzerland arbeitet: «Wir 
sind stolz darauf, dass auch immer mehr lokale kli-
enten die absolute Diskretion und den Full- 
Service schätzen, den unsere Unternehmsgruppe zu 
erbringen vermag.» 

massGeschneiderte niederLassunGsPLanunG  
und umsetzunG

Henley & Partners, international 
tätiges Beratungsunternehmen 
für Privatklienten des obersten 
Marktsegments und nach eigenen 
Angaben weltweit führend in Re-
sidence & Citizenship Solutions, 
hat seine Aktivitäten in  
der Schweiz unter dem 200 8  
 geschaffenen Dach der Private 
Client Group Switzerland zusam-
mengefasst. Ziel dieser Gruppe ist 
das Ausschöpfen bestehender Sy-
nergien und das Angebot einer 
durchgängigen Dienstleistung für 
wohlhabende Privatpersonen, 
welche sich in der Schweiz nie-
derlassen wollen. Im Rahmen die-
ser einzigartigen Aufstellung
konzentriert man sich auf die Su-
che exklusiver Immobilien, wie 

sie von den eigenen Klienten, aber 
auch von anderen Beratern, Ban-
ken und Anwälten verlangt wer-
den. Henley Estates arbeitet aus-
schliesslich auf der Basis von 
Suchaufträgen und vertritt somit 
nur die Interessen der Käufer-
schaft. Darüber hinaus ist das Un-
ternehmen in der Lage, als Bau-
herrenvertreterin zu agieren und 
im Auftrag der Klientschaft Pro-
jekte zu begleiten und schlüssel-
fertig abzuliefern. 

 

Die Tiefgarage dient auch als Galerie und erlaubt den Blick in den  
verglasten Pool.

Bilder freundlicherweise zur Verfügung gestellt von:  AGH Arndt 
Geiger Herrmann (agh.ch);  ArchStudio, Christian Fierz (archstudio.ch) 
und Impetus Exclusive Residences (impetus-residences.ch).

Henley & Partners AG  
Henley Estates 
Klosbachstrasse 110  
CH-8036 Zürich, Switzerland 
Tel. +41-(0)44-266 22 22 
www.privateclientgroup.ch  
www.henleyglobal.com 
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seesicht: wir führen dieses Gespräch auf ihren wunsch 
anonym. können sie uns etwas über ihre Person verraten?
ich stamme aus russland und bin im private equity- und in-
vestmentbereich tätig. ich bin verheiratet und habe zwei 
kleine kinder. 
wo sonst besitzen sie noch häuser?
in der karibik, in Frankreich und in russland.
was waren ihre alternativen zur schweiz?
england und Spanien, weil wir auch da schon viele Freunde 
haben.
was war ausschlaggebend, dass sie an den 
zürichsee gezogen sind?
Die Standortwahl erfolgte nicht sehr bewusst. Da wir sehr in-
ternational leben, war uns vor allem die nähe zu einem inter-
nationalen Flughafen wichtig, und somit kamen primär Zü-
rich und genf in Frage. Sekundär war die Standortwahl  
gesteuert von den Angeboten auf dem immobilienmarkt. Da 
uns herr Ferfecki eine erstklassige Liegenschaft vermitteln 
konnte, welche eigentlich gar nicht zum Verkauf stand, haben 
wir uns letztendlich für Zürich entschieden. natürlich hatten 
wir Zürich vorher schon gekannt, genauso, wie wir zahlreiche 
andere Städte der Schweiz schon kannten.
was gefällt besonders am zürichsee?
Der Zürichsee per se ist uns nicht so wichtig, weil wir ja noch 
häuser am meer besitzen. Aber eine gegend mit gewässer – 
sei es meer, See oder Fluss – ist immer attraktiver.
wie nehmen sie die bevölkerung hier wahr?
Wir sind fast «irritiert» von der Freundlichkeit, die uns hier 
entgegengebracht wird. Für uns ist keinerlei rassismus oder 
ethnizismus spürbar, ganz im gegenteil. Als mein nachbar 
beispielsweise sah, dass nicht alle unsere Autos in unsere der-
zeitige garage passen, kam er rüber und fragte, ob ich ein 
Fahrzeug in seiner garage unterbringen möchte. hier hat man 
wirklich das gefühl, dass die einheimischen keine «Angst» vor 
den Fremden haben. klar, einerseits sind sie ja durch gesetze 
und ordnungshüter gut «geschützt», andererseits hat ja jeder 
seine ordonnanzwaffe im haus ... (lacht)
wie wirkt die Gegend auf sie und ihre familie?
Wir sind nach Zürich gekommen, als meine Frau mit dem  
ersten kind schwanger war. Wir wollten, dass unsere kinder 
in einer sicheren, ordentlichen und intakten Umgebung auf-
wachsen. Was einen in der Schweiz «süchtig» machen kann, ist 
die ordnung! man gewöhnt sich so schnell daran, dass man 
kaum noch weg will.
haben sie kontakt mit der bevölkerung?
Unser kontakt mit der bevölkerung ist ausgesprochen positiv. 

in unserer nachbarschaft haben wir ein paar Landsleute, aber 
nicht zu viele. Und letztendlich sprechen hier ja fast alle eng-
lisch, sodass wir mit allen problemlos kommunizieren kön-
nen. ich stelle mir vor, dass ein Schweizer, der beispielsweise 
nach russland ziehen würde, dort doppelt so viele Schwierig-
keiten hätte, sich einzugliedern.

nehmen sie am Gemeindegeschehen teil?
noch nicht. momentan sind wir noch viel auf reisen. Aber so-
bald unsere kinder in den kindergarten kommen und wir et-
was sesshafter werden, werden wir uns auch noch in unserer 
Wohngemeinde besser vernetzen.
was war ihnen wichtig beim hausbau? 
eine möglichst grosse Wohnfläche, schöne Sicht, bequeme 
erreichbarkeit und eine breite Zufahrt.
was sind die highlights ihres neubaus?
Sicherlich auch die panoramasicht über den Zürichsee und in 
die Ferne. Das Architekturbüro Arndt geiger herrmann hat 
das projekt über mehrere Jahre entwickelt, und so denke ich, 
dass es ein äusserst ausgereiftes haus sein wird, welches die 
merkmale dieses ortes genau aufnimmt und vielleicht sogar 
die Qualitäten einer Stilikone unserer epoche haben wird.
konnten alle ihre wünsche berücksichtigt werden? 
Alle im rahmen des gesetzes, aber die hiesigen baugesetze 
sind doch wesentlich strikter als in anderen Ländern. Wir hät-
ten auf der parzelle gerne mehr Volumen gebaut, aber das war 
eben leider nicht möglich. Wir russen lieben beispielsweise 
hohe Decken, und da hier die bauhöhe beschränkt ist, konn-
ten wir diesen Anspruch nicht umsetzen. 
wir danken ihnen für dieses Gespräch und wünschen ihnen 
und ihrer familie weiterhin viel freude am zürichsee.

«wir sind fast ‹irritiert›  von der freundLichkeit,  
die uns hier entGeGenGebracht wird.» 
SEESICHT im Gespräch mit einem aus Russland stammenden  
Zürichsee-Zuzüger über seine Beweggründe, hier ein Haus zu bauen.

«Hier hat man wirklich  
das Gefühl, dass die Ein-
heimischen keine ‹Angst› 
vor den Fremden haben.»
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