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Prufung Vertiefungskompetenz Immobilien-Bewirtschaftung 2008

Fach Vermarktung Kandidaten-Nummer

Hinweise fiir die Priifungskandidaten

1.  Bitte den Kopf jedes Blattes (Kandidaten-Nr.) unbedingt ausfullen. Auf Zusatzbléttern bitte
unbedingt nebst der Kandidaten-Nummer auch den vollstdndigen Namen auffiihren.

2. Werden fur die Lésungen zusatzliche Blatter benétigt, bitte unbedingt bei der Aufgabe einen
entsprechenden Hinweis anbringen.

3.  Die Losungen sind auf den zusétzlichen Blattern aufzuzeigen.

4. Ihre Losungen missen lesbar sein. Aufbau und Darstellung werden in die Bewertung mitein-
bezogen.

5. Die Teilantworten werden in steigender Reihenfolge bewertet. (Beispiel: Sind 8 Antworten
verlangt und 10 Antworten werden aufgelistet, so werden nur die ersten 8 Antworten bewertet.)

6. Verfugbare Losungszeit: 60 Minuten

7. Samtliche Lésungsblatter und Notizen sind abzugeben. Fehlt die Aufgabe oder Teile davon,
erfolgt keine Korrektur.

Aufgaben / Thema

Mégliche 60 Punkte
Punktezahl

| Vermarktungskonzept 4  Punkte
| Einflussfaktoren 2 Punkte
1] Zielsetzungen 4  Punkte
v Segmentierung 20 Punkte
\") Positionierung 6 Punkte
Vi Kommunikationsmassnahmen 15 Punkte
Vil Budget 6 Punkte
Vil Controlling 3 Punkte
Total 60 Punkte
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Prufung Vertiefungskompetenz Immobilien-Bewirtschaftung 2008

Fach Vermarktung Kandidaten-Nummer

. Ausgangslage

Sie sind als Bewirtschafterln bei der Immoservice AG angestellt und betreuen das Portefeuille der
Power Bau AG.

Das Objekt in 7890 Winterfeld ist Ihnnen bekannt: Es handelt sich dabei um ein Wohn- und
Geschéftshaus, bestehend aus zwei Ladenlokalen und neun Wohnungen. Das Objekt ist
sanierungsbedurftig.

Wie Ihnen bekannt ist, méchte die Eigentimerin die nicht bereits verkauften Objekte abstossen.

Il. Rahmenbedingungen und Auftrag

Der Vertreter der Eigentimerin bittet Sie, sich Gedanken zu einem Vermarktungskonzept zu machen.

Anl&sslich der nachsten Sitzung stellt er Ihnen viele Fragen zur Vermarktung der einzelnen
Stockwerkeinheiten bzw. zu einem Vermarktungskonzept.

Objektangaben
UG 2 Lagerrdume
EG Ladenlokal 1 (Drogerie)
Ladenlokal 2 (Tanzlokal)
1.0G 4 /~Zimmerwohnung
3 Y>-Zimmerwohnung
2.0G 4 /~Zimmerwohnung
4 /~Zimmerwohnung
3.0G 4 /~Zimmerwohnung
5 V>-Zimmerwohnung
4. 0G /DG 4 /~Zimmer-Maisonettewohnung
5 V>-Zimmer-Maisonettewohnung
5 V>Zimmer-Maisonettewohnung
Einstellhalle 12 Einstell-Garagenplatze
1 Motorradabstellplatz
Jahresmietertrag CHF 395'760.--
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Prufung Vertiefungskompetenz Immobilien-Bewirtschaftung 2008

Fach Vermarktung Kandidaten-Nummer

l. Vermarktungskonzept

1)  Was ist der Unterschied zwischen einem Marketing- und einem
Vermarktungskonzept?

Lésung:

2)  Welche Elemente muss ein Vermarktungskonzept enthalten? Zéhlen Sie
sechs Elemente auf (pro Nennung 0.5 Punkte):

Lésung:

Seite 4/15




Prufung Vertiefungskompetenz Immobilien-Bewirtschaftung 2008

Fach Vermarktung Kandidaten-Nummer

Il. Einflussfaktoren

2

Welche vier Hauptbereiche beinhaltet eine SWOT-Analyse (pro Nennung 0.5

Punkte)?

Lésung: 2
lll. Zielsetzungen 4
3) Nennen Sie funf quantitative Marketing-Ziele im Zusammenhang mit den

Verkaufsobjekten in Winterfeld (pro Nennung 0.5 Punkte):
Lésung: 2.5
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Prufung Vertiefungskompetenz Immobilien-Bewirtschaftung 2008

Fach Vermarktung Kandidaten-Nummer
4)  Nennen Sie drei qualitative Marketing-Ziele im Zusammenhang mit den
Verkaufsobjekten in Winterfeld (pro Nennung 0.5 Punkte):
Lésung: 1.5
IV. Segmentierung 20

5) Was verstehen Sie unter Markt-Segmentierung?

Lésung: 3
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Prufung Vertiefungskompetenz Immobilien-Bewirtschaftung 2008

Fach Vermarktung Kandidaten-Nummer

6)

Warum nimmt man eine Segmentierung vor (pro Nennung 1 Punkt)?

Lésung:

7)

Zeigen Sie vier Hauptkriterien der Segmentierung auf. Machen Sie zu
jedem Hauptkriterium zwei Beispiele (4 Hauptkriterien + 8 Beispiele =
12 Antworten; pro Hauptkriterium 1 Punkt, pro Beispiel 0.5 Punkte!):

Lésung:
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Prufung Vertiefungskompetenz Immobilien-Bewirtschaftung 2008

Fach Vermarktung Kandidaten-Nummer

8) Welche Segmentierungskriterien kénnten im vorliegenden Fall (Objekt
Winterfeld) fiir die Wohnungen in Frage kommen? Wie wiirden Sie die
Zielgruppe definieren (pro Nennung bei a und b je 0.5 Punkte)?

Ldsunag: 4
a) Kriterien:
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Prufung Vertiefungskompetenz Immobilien-Bewirtschaftung 2008

Fach Vermarktung Kandidaten-Nummer

b) Zielgruppe:

9) Welche Kriterien kénnten bei den Ladenlokalen in Frage kommen
(Objekt Winterfeld)? Zahlen Sie sechs auf (pro Nennung 0.5 Punkte).
Geben Sie eine nachvollziehbare Begrindung lhrer Wahl in 1 — 2
Satzen!

Lésung:
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Prufung Vertiefungskompetenz Immobilien-Bewirtschaftung 2008

Fach Vermarktung Kandidaten-Nummer

V.

Positionierung

10)

Erldutern Sie den Begriff Positionierung!

Lésung:

11)

Zeichnen Sie ein fiktives Positionierungskreuz. Achten Sie auf eine
eindeutige Beschriftung und saubere Prasentation der Darstellung.

Ldsung:
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Prufung Vertiefungskompetenz Immobilien-Bewirtschaftung 2008

Fach Vermarktung Kandidaten-Nummer
VI. Kommunikationsmassnahmen 15
12) Welche sechs Fragen muss ein Werbekonzept beantworten (pro
Nennung 0.5 Punkte)?
Lésung: 3
13) Zahlen Sie finf unterschiedliche Kommunikationsmassnahmen auf (pro
Nennung 1 Punkt)!
Lésung: 5
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Prufung Vertiefungskompetenz Immobilien-Bewirtschaftung 2008

Fach Vermarktung Kandidaten-Nummer

14) Was versteht man unter «USP»?

Lésung: 2

15) Macht beim vorliegenden Objekt Public Relations Sinn? Wenn ja, in
welcher Weise? Begriinden Sei lhre Antwort in 2 — 3 Satzen.

Lésung 3
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Prufung Vertiefungskompetenz Immobilien-Bewirtschaftung 2008

Fach Vermarktung Kandidaten-Nummer

16) Welche Massnahme ergreifen Sie am «Point of Property» (Objekt
Winterfeld)?
Lésung: 2
VIl. Budget 6
17) Der Auftraggeber rechnet mit einem Verkaufserlés von total mindestens
CHF 6,0 Mio. Mit welchem Verkaufshonorar muss der Auftraggeber
rechnen? Der Rechenweg muss nachvollziehbar sein. Dazu missen die
verwendeten Faktoren fiir die Berechnung eindeutig bezeichnet sein.
Lésung: 2
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Prufung Vertiefungskompetenz Immobilien-Bewirtschaftung 2008

Fach Vermarktung Kandidaten-Nummer

18) Mit welchem Gesamt-Vermarktungsaufwand muss der Auftraggeber
rechnen? Flhren Sie die 5 bedeutendsten Kostenpositionen mit der
korrekten Bezeichnung auf?

Lésung:

a) Gesamtbudget inkl. Honorar:

b) Einzelne Positionen (mindestens finf; pro Nennung 0.5 Punkte):
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Prufung Vertiefungskompetenz Immobilien-Bewirtschaftung 2008

Fach Vermarktung Kandidaten-Nummer
VIll. Controlling 3

19) Welche Elemente muss ein Marketing-Controlling enthalten? Fiihren Sie
sechs Beispiele auf (pro Nennung 0.5 Punkte)!

Lésung: 3
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