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VITALUX CELEBRATES FIFTH ANNINERSARY!

Sag mir, wie du wohnst

Vitalux feiert 5-jahriges Firmenjubilaum!

== The fact that high-quality service can survive
in difficult times, too, is demonstrated by “Residenicas
Lujosas Vitalux, S.L.” in impressive fashion. In fact, the
timing of the company's launch in early 2009 was a deli-
berately daring one during an extremely difficult year for
the real estate market. However, success has won out,
and now the company is celebrating its fifth anniversa-
ry and, at the same time, 15 years of sector affiliation.
“This makes me very proud and, above all, very happy,”
says owner Doris Kavcic-Hirsch. “Setting up a company
immediately following the worldwide financial crisis
in 2008 was more than just a gut decision. Real estate
experience since 1999, a well thought-out concept, and
having a feeling for the right timing all reinforced my
determination to take this step.”

Particularly in the real-estate sector, luxury and luck go
hand in hand, since both create special moments and both
are necessary in their own way. Everyone has their very
unique preferences. Whereas some get excited by a clas-
sic, one-of-a-kind building, others get thrilled when seeing
an unpretentious building with a cool interior. “People who
get enthusiastic about properties and fill them with love,
whether through rental or purchase, inspire us in our daily
work,” says Kavcic-Hirsch. She divides her customers
into three types: The “Conservative” loves classic, beau-
tiful things, enjoys investing in art, and tends to belong to
the traditional milieu. The “Achiever” is a member of the
performance-conscious elite. He has a marked desire for
exclusivity. Status, success, and recognition are important
to him, meaning that he belongs to the milieu with the
greatest purchasing power. He combines style-conscious

mm Dass hochwerti-
ger Service auch schwie-
rige Zeiten erfolgreich
(iberdauern kann, beweist
das Unternehmen »Resi-
denicas Lujosas Vitalux,
S.L.« auf eindrucksvolle
Weise. Dabei war der gewéhlte Zeitpunkt des Firmen-
starts Anfang 2009 als ein fiir den Immobilienmarkt
aulerst schwieriges Jahr denkbar gewagt. Doch der Erfolg
hat sich durchgesetzt und nun wird bereits das 5-jahrige
Firmenjubildum und zugleich die 15-jéhrige Branchenzu-
gehdrigkeit gefeiert. »Dies erfiillt mich mit groSem Stolz
und vor allem mit viel Freude«, bestatigt Firmeninhaberin
Doris Kaveic-Hirsch und figt hinzu: »Die Entscheidung,
ein Unternehmen direkt nach der weltweiten Finanzkrise
in 2008 zu griinden, war nicht nur aus dem Bauch heraus.
Immaobilienerfahrungen seit 1999, ein gut durchdachtes
Konzept und den richtigen Zeitpunkt im Gesplir zu haben,

Doris Kavcic-Hirsch

bekréftigten mich bei diesem Schritt.«

Speziell im Immobiliensegment gehen Luxus und
Gliick Hand in Hand, denn beide schaffen besondere
Momente und beide sind auf ihre Art notwendig. Dabei
hat jeder seine ganz eigenen Préferenzen. Waéhrend dem
einen beim klassischen Bau eines Unikates das Herz
aufgeht, so schldgt es beim anderen schneller, wenn er
einen schlichten Bau samt coolem Interieur vor sich sieht.
»Menschen, die sich fiir Inmobilien begeistern und diese
mit Leben fiillen, sei es durch Miete oder sei es durch den
Erwerb, inspirieren uns bei unserer taglichen Aufgabes,
so Doris Kaveic-Hirsch und gliedert ihre Kundschaft in drei
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tradition with modemity in his living environments. He likes
buying things in order to make a demonstrative showing
of something. The “Performer”, on the other hand, is fle-
xible and belongs to a more globally oriented performance
elite. Efficiency and success are top priorities for him. For
his residence, he likes a staging that gives a technical,
cool impression as an
expression of the cur-
rent zeitgeist.

One thing's for
sure: The world of

the real estate sec-
tor is unique. “Catch
the feeling, because
we are at the right
time at the right
place for you!”

—— Que un servicio de alta calidad es capaz de
superar con éxito incluso tiempos diffciles, lo demuestra
de forma impresionante la empresa Residencias Lujo-
sas Vitalux, S.L. Sin embargo, el momento elegido para
iniciar la empresa a principios de 2009, un afio extrema-
damente dificil para el mercado inmabiliario, se puede
calificar al menos como atrevido. Pero el éxito no se hizo
esperar, pues ya se esté celebrando el 5° aniversario de
la empresa y al mismo tiempo se celebra 15 afios de afi-
liacién al sector inmobiliario. 'Esto me colma de orgullo
y sobre todo de alegria’, confirma la propietaria de la
empresa, Doris Kaveic-Hirsch, mientras afiade: 'La decis-
i6n de fundar una empresa directamente después de la
crisis financiera mundial de 2008 no fue un capricho. La
experiencia acumulada en el sector inmobiliario desde
1999, un concepto hien definido y el hecho de elegir el
momento oportuno, me animaron a dar este paso'.
Sobre todo en el sector inmabiliario el lujo y la
suerte van de la mano, pues ambos aspectos crean
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Gruppen: Der »Konservative« — sein

Leitmilieu liegt im traditionellen

Berreich, er liebt das Klassische und =+ « v

Schdne und investiert in Kunst. \- ’ | J \1 | L X

Der »Etablierte« — er gehért zur leis-

tungsbewussten Elite mit starkem Exklusivitatsanspruch.
Status, Erfolg und Anerkennung ist ihm wichtig — sie
sind das kaufkréftigste Milieu. In Ihren Wohnwelten
verbinden sie stilsicher Tradition und Mondere. Der Eta-
blierte kauft gerne um herzuzeigen. Der »Performer« —
er stellt die flexible und global orientierte Leistungselite
dar. Effizienz und Erfolg haben bei ihm aberste Prioritat.
Beim Wohnen mag er Inszenierungen mit technisch-
kiihler Anmutung, als ein Ausdruck des aktuellen Zeit-
geistes. Fest steht: Die Welt der Immobilien-Branche ist
einzigartig. »Lassen auch Sie sich anstecken, denn wir
sind fiir Sie zum richtigen Zeitounkt am richtigen Ort!«

momentos especiales y ambos son necesarios a su
manera. Sin embargo, cada persona tiene sus propias
preferencias. Mientras a unas les seduce una casa
de apariencia clasica, otras se emocionan si tienen
delante una edificacion sencilla con un interior de
disefio moderno. 'Las personas que se entusiasman
por los bienes inmobiliarios y los llenan de vida, bien
sea alquilandolos o adquiriéndolos, nos inspiran en
nuestra tarea diaria’, explica Doris Kavcic-Hirsch, quien
divide su clientela en tres grupos: el "conservador”
ama lo clasico y bello, le gusta invertir en lo artistico
y se identifica mas bien con un ambiente tradicional.
El "bien establecido” pertenece a la élite exigente. Este
tiene una fuerte necesidad de lo exclusivo. El estatus,
éxito y reconocimiento le son importantes, de modo
que forma parte del grupo con mayor poder adquisitivo.
Su paradigma de casa combina la tradicién elegante
con lo moderno. Le encanta comprar para mostrarse-
lo a los demas. El "ejecutivo”, en cambio, es flexible y



pertenece mas bien a una élite de pensamiento globa-
lizado. La eficiencia y el éxito son para él la mayor prio-
ridad. Su vivienda debe escenificar la gélida tecnologia
como expresion del espiritu de la época actual.

= To, 4TO BLICOKOKAYECTBEHHbIN CEPBUC
MOXET YCMEWHO CNpaBUTbCA C TAXENbIMU
BpemMeHaMu, BneyaTnswowmum ob6pa3omMm Ha
COGCTBEHHOM OnbiTe AOKa3blBaeT NpeanpusTne
«Residencias Lujosas Vitalux, S.L.». [pu aTom
BbIOpPaHHbIA MOMEHT A5l yupexxaeHns bupmbl
B Havane 2009 roga — 4pe3BblYaNHO THXKENOro
roga oNs pbiHKa HeIBUXKMMOCTU — Obls1 KpanHe
puckoBaHHbIM. OfHako hupma opepykana ycnex
1 BOT Y>Ke OTMe4yaeT cBour 5-neTHuin tobunen, a
3a04HO M 15-neTHIO NPUHAANEXXHOCTb K OTPaC/IW.
«3TO HaMoMHAET MeHsi 6e3MEPHON ropaOCTbIO U,
npexxae Bcero, 60/bLION PafoCTbio», — yTBEPXKAAET
Bnagenuua dupmbl Jopuc Kasunu-Xvpw n
nobasnset: «PelleHne yupeauTb Npeanpusatue
NPsiMO Bcrie 3a MUPOBbIM (hMHAHCOBbIM KPU3MCOM
2008 roga He 6bIn10 crnoHTaHHbIM. OnbIT PaboThl
B chepe HepsmxkmmocTn ¢ 1999 roga, xopoLlo
npoAyMaHHasi KOHLEMUNS U OLLyLLIeHUE TOoro,
YTO HACTYMUA HY>XHbIA MOMEHT, 06aBUIN MHE
YBEPEHHOCTU B HEOOXOAMMOCTY 3TOTO Luara.

VmeHHO B chepe HEABUKMMOCTY TakKmne NOHSATUS
KaK POCKOLLIb M cYacTbe MayT pyka o6 pyky, Tak
Kak oba KayecTBa cO34aloT 0CcoOble MOMEHTbI U
06a HeOOXOAMMbI, OIHAKO KaXkaoe Nno-coemy. [pu
3TOM Kayk[bI 4enloBeK MMEET CBOU COOCTBEHHbIE
npuopuTeThl. B TO Bpemsi kak ogHOMY HpaBUTCS
KJflaccuyeckoe CTpOeHUe B eAUHCTBEHHOM
WUCMOJIHEHWUWN, Y APYroro cepaue HayMHaeT
6UTbCA GbICTPEE NPU BUAE CKPOMHOIO 3aHUS

CO cepP>KaHHbIM MHTEPbEPOM. «JTioam, KOTopble
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La realidad es que el mundo del sector inmobi-
liario es Unico. 'jDéjese cautivar, porque estamos
en el momento oportuno en el lugar adecuado para
usted!"

BOCXMLLIAIOTCS HEABMYKMMOCTbBIO 1 HaMOJHSIOT ee
>KM3HbIO, HEBAXKHO, apeHaysl ee Uan NpuobpeTas,
BAOXHOB/IAKOT HAC B HaLLIEN NOBCEQHEBHOW paboTen,
—nosicHsieT Jopvc Kasupu-XmpLu. OHa aenut ceomx
KJ/INEHTOB Ha TPW MPYMMbl: «KOHCEPBATOPbI» HOOAT
KJ1aCCUYECKOE U NMPEKPACHOE, OXOTHO MHBECTUPYIOT
B XY[OOXECTBEHHble NPOM3BeAeHUs U CKopee
NPUYUCAKIOTCS K TPaAULMOHHOMY OKPY>KEHUIO.
«ABTOPUTETbI» OTHOCSATCA K OPUEHTUPOBAHHOM Ha
OocTvkeHns anute. IMetoT CUbHO BbIpaXkeHHYo
noTpebHoCcTb B 3kckaw3mBHocTu. CTaTyc,
ycrnex u npuaHaHue MMeroT s HUX 6onbluoe
3HayeHne, OHM OTHOCATCS K rpyrnrne ¢ caMmomn
BbICOKOW MOKYMNaTesibHOM crnocobHocTbto. B cBoem
>XUJTOM MPOCTPAHCTBE OHU CTUJIbHO COeaUHSIIOT
TpaguumMm N coBpeMeHHOCTb. [lenatoT nokynku,
4YTOObI NPOAEMOHCTPUPOBaTL NX Apyrnm. B ceoto
ouepenp, «BepLUNTENN» Bonee MOKUe N OTHOCATCS
ckopee K anuTte, rnobasbHO OpUEHTUPOBAHHOM
Ha nobeny. AhheKTUBHOCTb 1 ycrnex NMeloT s
HUX HauBbICLUNI NPUOpPUTET. B >Xxnnbe um no
OyLle NHCLEHMPOBKA C TEXHUYECKM caepyKaHHbIM
obasHMeM Kak Bblpa>x€HMEM COBPEMEHHOIO
ayxa BpeMeHu. HecoMHeHHbIM OCTaeTcsi OfHO:
MUP HEABMXKMMOCTU yHUKaneH. «[lopgnantech
MCKYLLIEHMIO, TaK KaK Mbl B Baluem pacrnopsi>keHumn

B HY>KHOM MECTE B Hy>kKHOe Bpems!»

VITALLX



