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DER KNOW-HOW-LETTER DER GINESTA IMMOBILIEN AG

Fur Vermietungen
brauche ich keinen Fachmann!

... konnte man meinen. Wer gerne wissen mochte, welche Vorteile die Zusammenarbeit

mit einem Profi bietet, erhdlt nachfolgend die gewiinschten Informationen.

Zweifelsohne gibt es vereinzelte Regionen und Preisklassen in denen sich Wohnobjekte praktisch von selbst ver-
mieten. Beispielsweise in der Stadt Zirich besteht ein sehr geringes Angebot an ginstigen Wohnobjekten. Bei
Vermietungen im glinstigen Segment reissen sich meistens dutzende Interessenten um eine Wohnung. Doch selbst
in diesem Fall lohnt sich die Beratung durch einen Makler. Mit der Mietersuche allein ist es bei der professionellen
Vermarktung nicht getan, vielmehr stosst der Laie auf vertragliche Stolpersteine, zu wenig detaillierte Wohnungs-
ubergaben und auf wenig Erfahrung in der Beurteilung solider und vor allem solventer Mieter.

Wohnobjekte im Hochpreissegment oder an weniger zentralen Lagen verlangen ein noch komplexeres Vermark-
tungswissen, ein gutes Netzwerk und Erfahrung. Hier werden bei einer Vermietung oft entscheidende Punkte nicht
oder zu wenig beachtet. Das hat zum Resultat, das Mietpreise nicht marktgerecht (zu hoch oder zu tief) sind, falsche
Zielgruppen angesprochen werden und das Potential der Objekte nicht optimal ausgeschopft wird.

Bereits bei der Planung eines Renditeobjektes lohnt sich die Meinung eines Vermarktungsprofis. So konnte vermie-
den werden, dass beispielsweise zu exklusive und teuer ausgebaute Objekte an Lagen erstellt werden, welche eine
Vermietung schwer machen.

Das Dienstleistungsdispositiv eines Immobilienvermarkters
bei (Erst-) Vermietungen.

2. Erstellung einer Offerte /
Uberpriifung der Mietzinse
Wenn alle Faktoren des Objekts ,,auf dem Tisch liegen®,

Vermietung von Bestandsliegenschaften

1. Objektbesichtigung sowie Besprechung

mit dem Eigentiimer

In einem ersten Schritt werden die Bedirfnisse des
Eigentimers aufgenommen sowie das Objekt besichtigt.
Der Makler priift die Vermietbarkeit und weist auf mogli-
che Schwierigkeiten hin. Ebenfalls wird der Zustand des
Objektes geprift. Wenn notig, werden dem Eigentlimer
kleine Ausbesserungen oder gar eine Sanierung empfoh-
len, nach Wunsch wird diese koordiniert oder begleitet.

wird der aktuelle Marktwert bestimmt. Hierfir stehen ei-
nem professionellen Makler diverse Berechnungsmaglich-
keiten zur Mietpreisermittlung zur Verfigung. Eine Zusam-
menfassung der Ausgangslage, eine Mietpreisschatzung
sowie eine Offerte fir die Vermietungsdienstleistungen
sind das Ergebnis dieser ersten Gespréache.

3. Marketing / Vermarktungskonzept
Es ist nicht damit getan, das Objekt ins Internet zu
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stellen, auf eine der bekannten Immobilienplattformen.
Bestenfalls hat ein guter Makler vor der Insertion eine
Vermarktungsstrategie und ein -Konzept erstellt, um mit
dem Eigentimer die entsprechenden Massnahmen zur
Zielerreichung zu besprechen. Nebst den individuellen
Marketing-Massnahmen (Internetprojektseite, Inserate
in Fachzeitschriften, Internetinserate, Vermietungstafeln,
Blachen etc.) verfligt ein professioneller Makler ber eine
eigene Kundendatenbank, welche nach Kriterien selektiert
entsprechend angesprochen wird.

4. Produktion einer Vermietungsbroschiire

Bereits in der Entwicklungs-/Erstellungsphase eines Neu-
bauprojekts wird mit Hilfe der vorhandenen Informationen
(Architektursprache, Materialisierung, Innenausbau, Plane
und Visualisierungen) eine auf das Objekt ausgerichtete
Vermietungsbroschire erstellt. Eine dynamische und fle-
xible Projekt-Homepage ersetzt heute oftmals den Druck
einer Broschire, welche hohe Kosten verursacht und
dabei weniger Flexibilitat aufweist.

5. Besichtigungen / Besprechungen mit
Mietinteressenten

»Verkaufen konnen“ - dieses Talent ist auch entscheidend
fur die erfolgreiche Vermietung. Mit Mietinteressenten
werden personliche und individuelle Besichtigungen im
Objekt durchgefiihrt. Der personliche Kontakt zur Vertrau-

Besonderheiten einer Vermarktung von Neubauten

ensperson Makler, der Objekt, Lage und Umgebung bes-
tens kennt, gibt einem Interessenten die Moglichkeit, of-
fene Fragen direkt zu kldaren. Ebenfalls konnen rechtliche
Fragen geklart und besprochen werden. Ziel einer profes-
sionellen Besichtigung ist, dass der Interessent das Objekt
ohne offene Fragen und mit einem guten Geflihl verlasst.

6. Ausarbeiten eines Mietvertrages /

Ubergabe der Raumlichkeiten

Fir das Objekt wird ein Mietvertrag erstellt, der samtliche
heute relevanten Standards beinhaltet und abdeckt. Mit
der Ubergabe der Raumlichkeiten wird die Vermietung ab-
geschlossen und das Mandat an die Verwaltungsabteilung
libergeben. Hierfiir werden speziell ausgearbeitete Uber-
gabeprotokolle verwendet. Ein guter Mietvertrag und eine
professionelle Ubergabe sind die Grundlage fiir ein ange-
nehmes Mietverhaltnis und helfen, unndtige Diskussionen
und Streitigkeiten, zu vermeiden.

der die Pflichten klar regelt. Der Hauswart wird regel-
massig kontrolliert, auch in Bezug auf seine Arbeit in der
Liegenschaft, und durch eine Fachperson aus der Bewirt-
schaftung betreut. Die Auswahl eines guten Hauswartes
ist flr das Bild der Liegenschaft und zufriedene Mieter
eine Hauptvoraussetzung. Gleichzeitig werden sicherheits-
relevante Punkte, z. B. Schneerdaumung, feuerpolizeiliche
Weisungen, Versicherungen etc., regelmassig kontrolliert
und wo natig verbessert.

1. Beratung in der Entwicklungsphase/ Analyse

Die fachkundige Beratung in der Entwicklungsphase
wird von den meisten Investoren unterschatzt. Es wer-
den zu oft ausschliesslich technische, asthetische und
bauliche Anforderungen beachtet. Die Wichtigkeit von
Objektlage, Ausbauqualitdt, der Grundrissgestaltung,
Anzahl Zimmer sowie der Bestimmung potentieller Kau-
fer wird meistens zu wenig Aufmerksamkeit gewidmet.

Ein regional tatiger Vermarkter kennt die Kundschaft,
den lokalen Markt und die Klippen, die es bei einer
Vermietung zu umschiffen gibt. Durch seine Erfahrung
kann er bereits in der Projektphase wichtige Hinweise
flr die kinftige Nutzung, die Materialisierung und die
Einteilung der Wohn- und Nebenrdume geben. Dies hilft
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Leersténde, Preisreduktionen und unnotige Marketing-
kosten zu reduzieren. Folgende Punkte werden in dieser
Phase gepruft:

Lage- und Marktqualitéat

B Lagequalitat des Mietobjekts

m Demographische Aspekte (Einkommen, Wande-
rungssaldo, Bevolkerungsstruktur etc.)

B Aktuelle Marktsituation / Konkurrenzanalyse
(z. B. Anzahl leerstehende Wohnungen in der
Umgebung, neue Entwicklungen, Genossenschafts-
wohnungen etc.)
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m Mietpreissegment in der Region B Hinweise Uber heutige Wohnbeddrfnisse
m Nachfrage nach Wohnungsgrossen m Vorschlage fur Materialisierungen
B Bestimmung von nétigen Zusatzraumen
Objektspezifische Punkte m Prifung der Grundrissplane
m Prifung des geplanten Objekts m Vorschlage fir Anpassungen/Verbesserung

(z. B. Wohnungsgrossen)

2. Spezielle Vermarktungsschritte vor Bezug /Fertigstellung

Der Makler hat in dieser Phase verschiede Marketingmass- ~ Die Kosten pro Kundenkontakt sind gilinstiger, je gezielter
nahmen zu prifen und einen individuellen Marketingplan ~ und grosser das Kontaktnetz ist. Pressewerbung gehort
vorzuschlagen, um die Liegenschaften entsprechend auf  zu den teuersten, Direktwerbung und PR-Massnahmen zu
dem Markt zu positionieren. Folgende Instrumente sind  den glinstigsten Massnahmen. Hierzu sollte der Makler die

bei der Marketingkampagne zu prifen: notigen Schritte gut abwagen, die moglichen Instrumente
1. Inserate (Zeitungen/Fachmagazine/Internet) prifen und diese dem Kunden als Werbemix mit Budget
2. Homepage zur Genehmigung vorlegen.

3. POS-Werbung (Point of Sale)
4. Direktwerbung (Social Media, Newsletter, Blogging)
5. PR-Massnahmen

Selbst vermieten oder professionell vermarkten

durch die Ginesta Immobilien AG?

Es ist wie beim Zahnarzt: Man kann den Zahn selbst zie-
hen oder aber einen professionellen Fachmann beizie-
hen. Nachfolgend eine Ubersicht des Mehrwertes, den
Sie durch unsere Vermietungsdienstleistungen erhalten:

Wir kennen den Markt:

Standortanalyse /Markpreisschatzung

Aufgrund der regionalen Tatigkeit, verflgt Ginesta Immo-
bilien AG Uber grosse Erfahrung der Vermietungsmaoglich-
keiten, Mietpreise und Ortskenntnisse. Zusatzlich arbei-
ten wir mit einer Transaktionsdatenbank von Wiest und
Partner. Diese Daten werden mit unseren Transaktionen
verglichen und Uberprift.

Wir sind die Profis in verschiedenen Disziplinen:
Marketing & Mietrecht

Ginesta Immobilien AG arbeitet mit Mitarbeitern, welche
grosse Erfahrungin der Vermietungundin der Verwaltung

mitbringen. Broschiren, Inserate und Mietvertrage wer-
den kontinuierlich optimiert, wir arbeiten mit modernen
Hilfsmitteln und nutzen EDV-Systeme der Zukunft. Wir
sind Teil von verschiedenen internationalen Netzwerken,
platzieren unsere Objekte auf lokalen und ggf. internatio-
nalen Markplatzen und arbeiten zu lhnrem Nutzen mit Part-
nern wie z.B. Relocation Unternehmen, Architekten und
Interior Designern. Alle unsere Mietobjekte werden auf
Deutsch und Englisch und SEO-optimiert (Search Engine
Optimization) inseriert.

Wir lberlassen nichts dem Zufall:

Technische Systeme und strukturiertes Vorgehen
Ginesta Immobilien AG verfligt Uber ein spezielles
Maklertool, welches speziell auf die Vermarktung ausge-
richtet ist und auch fir Vermietungen benutzt wird. Bei
neuen Mietobjekten wird die grosse, bereits bestehende
Mietkundendatenbank ~ mit dem neuen Objekt
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verglichen. Ebenfalls profitieren Sie von Kundenzuwei-
sungen von anderen Mietobjekten. Wirschaffen es,
rund 50 -70 % unserer Kontakte durch bestehende
Kundenkontakte zu generieren. Fir Siebedeutet dies
weniger Marketingkosten und eine hohere Kontakt-
quote.

Wir nehmen lhnen wertvolle Zeit ab:
Zeitgewinn/Outsourcing

Ginesta Immobilien AG Ubernimmt alle Tatigkeiten
von der Marktmietschétzung bis hin zur Ubergabe der
Liegenschaft. Somit gewinnen Sie wertvolle Zeit. Sie
mussen sich nicht mit Telefonaten und Besichtigun-
gen beschaftigen.

Leidenschaft & Knowhow seit 1944
Ginestalmmobilien AG hat sich seit 1944 eine langjahri-
ge Erfahrungim Bereich Beratung, Verkauf, Vermietung
und Verwaltung von Liegenschaften angeeignet. Das
Unternehmen profitiert von einem grossen Netzwerk,
einem hervorragenden Ruf und einer ausgepréagten
Dienstleistermentalitat.

Autor: Claude Ginesta

Claude A. Ginesta ist Eidg. dipl. Immobilientreuhan-
der und CEO / Inhaber von Ginesta Immobilien AG.
Das Unternehmen wurde 1944 gegriindet und ist
auf den Verkauf von Immobilien im Wirtschaftsgebiet
Zirich und Graublinden spezialisiert. Fiir Objekte
mit Uberregionalem Charakter ist das Unternehmen
mit Niederlassungen in Kusnacht, Horgen und Chur
schweizweit als Makler tatig.

Herausgeber der lllusionen-Reihe
Ginesta Immobilien AG, www.ginesta.ch
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