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Wir wissen genau, was wir tun.
Und das schon sehr lange und erfolgreich.

Seit Giber 20 Jahren zahlt die Vermarktung von Wohn- und
Geschaftshausern, Mehrfamilienhdausern und Wohnanla-
gen zu unserem Kerngeschaft. Mit exzellenter Marktkennt-
nis sind wir zum anerkannten und geschatzten Vermittler
von Anlage- bzw. Investmentimmobilien herangewachsen.
Unseren Kunden — Verkaufs - wie Kaufinteressenten — bie-
ten wir die Vorteile eines Dienstleisters, der auf ausgebil-
dete Fachleute setzt. Darliber hinaus verfligen wir durch
den Immobilienverband Deutschland (IVD) tber ein fl&-
chendeckendes Netzwerk.

Wir beraten Sie direkt vor Ort und verfligen immer Gber ak-
tuelle Informationen der Marktgegebenheiten. Genau aus
diesem Grund sind unsere Betrachtungen entsprechend
fundiert. Die von uns erstellten Analysen zur Entwicklung
des Immobilienstandortes zeigen Chancen und Risiken auf.
Die Marktpreiseinschatzungen, in die u. a. Daten vergleich-
barer, real verkaufter Objekte einflieRen, spiegeln so den
aktuell realistischen Wert der Immobilie wider. So erhalten
Sie einen Uberblick, Anregungen und Empfehlungen fiir
die Optimierung, sprich Wertsteigerung. Das sind wesent-
liche Entscheidungshilfen fiir die weitere Planung.

Wir sorgen bei Verkaufen dafiir, dass die Immobilie einem
attraktiven Kundenkreis angeboten wird, dieser Kunden-
kreis wiederum kennt uns und weil}, dass die Immobilien
umfassend geprift wurden und die Unterlagenstruktur
transparent ist. Das flhrt nach Entscheidungsfindung des
Interessenten zu kurzfristigen Ablaufen bei der Kaufab-
wicklung.

Ein Gesprach mit dem Team der ZinshausCompany eroff-
net jederzeit interessante Perspektiven.



Unser Prinzip
Transparenz und Fairness

Die Inhaber und Mitarbeiter der ZinshausCompany sind
von Beginn an dem Anspruch gerecht geworden, mehr als
nur Immobilienanbieter zu sein. In jeder Phase des Ver-
mittlungsprozesses lassen wir uns an der Qualitat unserer
Arbeit messen. Hochste Sorgfalt im Rahmen der Beratung
von Kaufern und Verkaufern und langfristige Kundenbezie-
hungen haben bei uns héchste Prioritat. Aus diesen Grin-
den folgen wir dem Prinzip eindeutiger und transparenter
Beratungsschritte. Das garantiert auf beiden Seiten einen
mit Fairness zum Abschluss gebrachten Deal.

Jeder Schritt ist klar definiert.
Unsere Beratungsprozesse:

1. Analyse des Objektes
Fiir unsere Marktpreiseinschatzung erfassen wir alle ver-
traglichen, baulichen und ortlichen Gegebenheiten

2. Bewertung des Potentials
Hier werden die Moglichkeiten der Wertsteigerung bis hin
zur Standortanalyse Uberpriift

3. Vermarktungsstrategie

Der Alleinauftrag ermdoglicht es, die gesamte Bandbreite
bestmoglicher und exklusiver MaBnahmen einzuleiten und
damit einen kurzfristigen Verkaufserfolg zu erreichen

4. Angebots— und Reservierungsphase

Wir sind alle unternehmerisch denkende Berater des Netz-
werks, welches |hre Interessen in allen Abldufen (Besich-
tigungen, Objektprifungen, Gebotsabgaben und Verhand-
lungen) vertritt —und zwar auf Augenhdhe

5. Kundenauswahl

Die ZinshausCompany pflegt die gereiften Kontakte zu In-
vestoren und klassischen Kaufkunden und bietet hierdurch
beste Voraussetzungen fir einen erfolgreichen Abschluss






Potentiale heben und die Wertschopfung steigern

Objektanalyse

Die Grundlage fir eine erfolgreiche Ver-
mittlung ist die exakte Dokumentation des
aktuellen Zustands lhrer Immobilie. Alle
wesentlichen Faktoren, die baulichen Ge-
gebenheiten, ein etwaiger Sanierungszu-
stand sowie die Grundriss-, Standort- und
Vertragssituation werden durch unsere
Mitarbeiter llickenlos erfasst.

Die realistische Einschdtzung des aktuellen
Marktwertes ist flr Sie besonders wich-
tig. Unsere lokale Prasenz ist hierbei die
Grundlage fiir diese Beurteilung. Die Be-
ricksichtigung der Daten von bereits ver-
mittelten Objekten, u. U. in direkter Ndhe
zu lhrer Liegenschaft, bringt die Einschat-
zung auf den Punkt, diese Transparenz am
Markt trifft den Marktwert sehr genau.

Potenzialbewertung

Ein flachendeckendes Netzwerk bringt
Heimvorteile. Unsere Datenerfassung
und der daraus resultierende Wissensvor-
sprung im Bereich der Standorte eréffnen
Ihnen Potentiale. Aufgrund unserer Ana-
lysen kénnen wir Empfehlungen ausspre-
chen, sei es fur Optimierungen im Bereich
der Mieten oder Anderungen der Grund-
risse, bzw. An-, Aus- und Umbauten.

Auch wenn Sie sich derzeit nicht mit einem
Verkaufsgedanken beschéftigen, ist die Be-
trachtung und Einschatzung des Wertes
Ilhrer Immobilie sicher ein wichtiger Infor-
mationsstand. Wir betrachten die Entwick-
lung des Umfelds aus der unmittelbaren
Nahe und kénnen lhnen aufzeigen, durch
welche MaRBnahmen Sie profitieren kénn-
ten.



Vermarktungsstrategie

Unser Name steht fiir Immobilienvermitt-
lung mit kurzer Vermarktungsdauer. Durch
unser Netzwerk kdnnen wir aus umfang-
reichen Kauferpotentialen schopfen. Die
Nahe, auch zu den Netzwerkpartnern, die
Uberwiegend eigengenutzte Immobilien
verkaufen, ist ein weiterer Garant fur bes-
te Kontakte. Wir erreichen hier neben dem
klassischen Gewerbekunden auch den
Kreis vermoégender Privatpersonen, die
Wohn- und Geschaftshauser als besonders
attraktive Anlageform praferieren.

Ein Alleinauftrag mit der ZinshausCompany
sichert Ihnen und lhrer Immobilie die ge-
samte Bandbreite exklusiver Vermarktung:
direkte Ansprache vorgemerkter Kunden
mit einem bestens aufbereiteten Exposé.
Fotoanzeigen in den fihrenden liberregio-
nalen und ortlichen Tageszeitungen, sowie
in von Entscheidern gelesenen Lifestyle-
Magazinen, wie z.B. dem TOP-Magazin.
Natdirlich bieten wir auch die Vermarktung
im Internet an; diese ist aber nicht unsere
erste Praferenz.

Weiterhin erhalten Sie regelmaRige Re-
ports Uiber unsere Aktivitdten fir lhr Ob-
jekt.

Die ZinshausCompany macht den Wert lhrer Immobilie sichtbar

Angebotsphase

Unsere Aufgabe lhnen gegeniber ist es,
Sie zu entlasten und trotzdem immer auf
dem Laufenden zu halten. Unsere Mitar-
beiter haben ein gutes Gesplir fir Signale
des Marktes und der Kunden. Unterneh-
merisches Denken und Handeln kénnen
nur Mitarbeiter, die qualifiziert sind und
sich unserer Dienstleistung verschreiben.
Und diese Qualitat gibt lhnen die Sicher-
heit, dass |hre Interessen in der Phase der
Besichtigungen, Objektprifungen, Gebots-
abgaben und Vorverhandlungen professio-
nell, serios und ,,auf Augenhohe” vertreten
werden.

Interessentenauswahl

Die groRtmogliche Sicherheit fiir den best-
moglichen Verkaufspreis kann lhnen nur
geben, wer seine bestehenden Kontakte
laufend pflegt. Als Vermittler von Mehr-
familien-, Wohn- und Geschaftshausern,
sowie Wohnanlagen verfligt die Zinshaus-
Company Uber eine sehr gut strukturierte
Kundendatenbank auf Entscheiderebene.
Ein Vorsprung, der sich immer wieder aus-
zahlt. Wir kennen die Bediirfnisse und die
Investitionsmoglichkeiten unserer Kunden,
die die zum Teil langjahrige Betreuung
durch unseren Beraterstab schatzen und
die eine Vertrauensbasis geschaffen hat.
Und gerade Vertrauen und gegenseitige
Wertschatzung sind die Grundlage fiir den
gemeinsamen Erfolg.



Das suchen unsere Kunden
Mehrfamilienhduser / Wohn— und Geschéftshiuser

Fiir unsere Kunden im Unternehmensbereich Juniorinvestment suchen wir standig:

Zinshauser im oOstlichen Ruhrgebiet (Schwerpunkt Dortmund, Bochum, Essen, Witten,
Unna, Linen etc.) und Baden-Wirttemberg Kaufpreisvolumen 300.000 € bis 1.500.000 €

Fiir unsere Kunden im Unternehmensbereich Seniorinvestment suchen wir standig:

Zinshauser im oOstlichen Ruhrgebiet (Schwerpunkt Dortmund, Bochum, Essen, Witten,
Unna, Liinen etc.) und Baden-Wirttemberg Kaufpreisvolumen ab 1.500.000 €

Wohnanlagen

Fiir unsere Kunden im Unternehmensbereich Seniorinvestment suchen wir standig:
Wohnanlagen in Nordrhein-Westfalen und Baden-Wirttemberg mit einem
Kaufpreisvolumen ab 2.000.000 €

In GroRstadten (ab 100.000 Einwohnern) gibt es keinerlei Beschrankung des Kaufpreisvo-
lumens
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Portfolien

Fir unsere Kunden im Unternehmensbereich Seniorinvestment suchen wir
standig:

Wohnungsportfolien, die nur auf wenige wirtschaftsstarke Standorte in NRW und
Baden-Wirttemberg verteilt sind und ein Kaufpreisvolumen von 7,5 Mio. € nicht unter-
schreiten

Gewerbliche Portfolien, die nur auf wenige wirtschaftsstarke Standorte in NRW verteilt
sind und ein Kaufpreisvolumen von 7,5 Mio. € nicht unterschreiten

Gemischte und heterogene Portfolien, die nur auf wenige wirtschaftsstarke Standorte

in NRW und Baden-Wirttemberg verteilt sind und ein Kaufpreisvolumen von 7,5 Mio. €
nicht unterschreiten

Handelsimmobilien

Fir unsere Kunden sind wir standig auf der Suche nach Fachmarkten, Shopping- Cen-
tern, Supermarkten und Geschaftshausern in Innenstadtlagen

Bundesweit, Innenstadt oder Peripherie ab 50.000 Einwohnern
Bonitatsstarke Mieter (Filialisten), Volumen ab 2 Mio. €

Bestandsobjekte

Alle Baujahre



Wir sind immer interessiert an guten Mitarbeitern

Die Company Die ZinshausCompany ist auf die Vermittlung von Gewer-
be- und Anlageimmobilien spezialisiert. Kundenorientierte
Dienstleistung mit ausgepragter Beratung und gute Teamar-
beit sind die Grundlagen unseres Erfolges.

Im Rahmen der Expansion unseres Dortmunder Biiros suchen
wir engagierte.

Immobilienberater (m/w)
fur den Bereich Wohn- und Geschaftshauser

lhre Aufgaben Akquisition von Objekten, Betreuung und Beratung von Kauf-
kunden, Betreuung nationaler und internationaler Klienten.

lhr Profil Berufserfahrung im Vertrieb von Anlageimmobilien, ein
hohes Maf an Kontakt- und Kommunikationsstarke, Verhand-
lungssicherheit und Qualitdtsbewusstsein auf hohem Niveau,
Teamfahigkeit und Eigeninitiative. Englischkenntnisse sind
vorteilhaft.

Unser Angebot Wir bieten lhnen eine interessante Tatigkeit in einem erfolg-
reich agierenden Beraternetzwerk (IVD) und Firmenumfeld.
Angestelltenverhaltnis (Grundgehalt plus Provision) und
Dienstwagen moglich.

Interessiert?

Senden Sie lhre Bewerbungsunterlagen per Post oder per
E-Mail an.

Kontakt ZinshausCompany Dortmund oHG
Hohe StraRe 28 44139 Dortmund
Alf Bakalorz / Erhard Reichel - Telefon 0231-952 969 0
Alf.Bakalorz@zinshauscompany.com
Erhard.Reichel@zinshauscompany.com
www.zinshauscompany.com

IsCompany
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Dienstleistungshaum der

ZinshausCompany

Fundierte Marktpreiseinschatzung

Analyse J Présentation J
Verkaufsmarketing-
konzept |
Auftragserteilung |
Kunden-Kartei I— Expose I— Schild }— Direktmarketing — Schaufenster ‘
Internationales Netzwerk | Interi sy | Nationales Netzwerk |
Gewerbe e _ Gewerbe
' Anzéigen ' | |
Besichtigungen
Berichte I_ L Beratung

Bonitdts-Check — Verhandlung }— Vertrag

Kaufer | After-Sales | Verkiufer
Miete \ﬂ Vermieterservice



Auszlige aus den letzten Verkaufen der

ZinshausCompany

7-Familienhaus Bochum, 420 m? Wohn- und Geschéftshaus in Dort- Mehrfamilienhaus in Dortmund, 8
Wohnflache mund, 854 m? Nutzfliche Wohnungen, 480 m? Wohnfliche

Mehrfamilienhaus, Herne, 12 Ein- Wohn- und Geschiftshaus, Dort- Wohn- und Geschéftshaus, Dort-
heiten mit 810 2 Wohnflache mund Siid, ca. 1.150 m? Wohn- mund Siid, ca. 1.600 m? Wohn-,
und Ladenflache Biro- und Ladenflache

Wohnanlage 32 Einheiten, Dort- Biiro- und Einzelhandelsgebaude, Wohnanlage 276 Einheiten, Diiren,
mund, ca 2.150 m2? Wohnfliche Castrop-Rauxel, ca. 1.440 m?2 Biiro, ca. 15.400 m? Wohnflache
Wohn-, und Ladenflache



»yunser Prinzip sind Transparenz und Fairness”

Die auf die Vermittlung von Anlageimmobilien spezialisierte ZinshausCompany betreut sowohl
Verkaufer als auch Kaufer. ,Wir freuen uns, eine solche Akzeptanz am Markt erfahren zu haben
und streben fiur die Zukunft eine gesunde Expansion an”, so die beiden Geschaftsfihrer Erhard
Reichel und Alf Bakalorz.

Aktuell haben wir ein weiteres Biiro in Stuttgart eréffnet.
Alle Angaben im Interview gelten jetzt auch fiir Baden Wiittenberg.

Was ist lhr Kerngeschaft?

Bakalorz: Unser Kernge-
schaft ist die Vermittlung
und Vermarktung von
Mehrfamilien-, Wohn- und
Geschdftshdausern  sowie
Wohnanlagen und das vor
allem im Ruhrgebiet mit
den Schwerpunkten Dort-
mund, Bochum, Essen und
deren Nachbarstadte. Je
nach GrofRenordnung der
Objekte sind wir aber auch
in ganz Nordrhein-West-
falen tatig, wie zuletzt in
Duren bei Aachen, wo wir
eine Wohnanlage mit 278
Wohneinheiten erfolgreich
vermarktet haben.

>>hervorragend
zierte
te<<

qualifi-
Immobilienfachleu-

Unser Team hier am Stand-
ort Dortmund besteht aus
einem festen Stamm her-
vorragend qualifizierter
Immobilienfachleuten, die
zudem von einem sehr gut
funktionierenden  Backof-
fice unterstitzt werden.
Hinzu kommt eine am
Markt wohl unschlagbare
Software, verbunden mit
einer exzellenten und kon-
tinuierlichen Datenpflege,

die ein Netzwerk entstehen
lasst, aus dem heraus im-
mer wieder neue Kunden
akquiriert werden kdénnen.
All das, so sind wir sicher,
ist die Basis fur eine erfolg-
reiche Arbeit im Sinne un-
serer Kunden.

Das Kundensegment hat
sich in den letzten Jahren
stark verandert. Es dran-
gen wieder verstarkt priva-
te Interessenten auf

den Markt.

Reichel: In der Tat: Auf-
grund der Finanzkrise und
der damit sicherlich auch
verbundenen starken Ver-
unsicherung ist das Inter-
esse privater Investoren,
die verstarkt auf der Suche
nach geeigneten Immobili-
en sind, splirbar angestie-
gen. Besonders im Bereich

der Mehrfamilienhauser.
Hinzu kommt, dass wir eine
grolRe Anzahl institutionel-
ler, auslandischer Investo-
ren betreuen, die hier bei
uns in Deutschland mit ih-
rem Invest auch zum Teil
Schiffbruch erlitten haben
und deren Immobilien jetzt
zum Kauf anstehen.

Und was machen Sie,
wenn ihre Wertermittlung
sich nicht mit den Preisvor-
stellungen des Verkaufers
deckt?

Reichel: Wir wollen zu-
friedene Kunden und dazu
gehort es aus unserer
langjahrigen beruflichen Er-
fahrung heraus auch, dass
wir marktangemessen an-
bieten; sprich eine Einprei-
sung vornehmen, die vom
Markt auch akzeptiert wird.




>>marktangemessenen
Preis anbieten<<

Es gibt sicherlich im preisli-
chen Segment, z. B. in sehr
guten Lagen, immer wie-
der gewisse Spielrdume,
aber dieser Spielraum wird
vom Markt vorgegeben.
Wir mochten unser Kunden
Objekte zu einem realisti-
schen und marktangemes-
senen Preis anbieten. Mit
den Abwicklungen und den
Ergebnissen sollen sowohl
Verkdufer als auch Kaufer
langfristig zufrieden sein.
Unsere Kundenbewertun-
gen zeigen hier ein
eindeutiges Bild. Wir haben
kein Interesse daran, unse-
re Datenbank mit Objekten
zu Uberfrachten, die keine
Marktchancen haben.

Bei einer fiir alle Seiten
zufriedenstellenden Wert-
bestimmung suchen Sie
dann anschlieBend einen
Kaufer?

Hamann: Richtig. Es wer-
den die Objektunterlagen,
die vorher fir die Markt-
preiseinschatzung notwen-
dig waren, entsprechend
zusammengefasst.  Mog-
licherweise missen noch
fehlende Detailunterlagen,
die fur die Vermarktung
von Bedeutung sind, er-
ganzt werden. Zum Beispiel
Baulastenverzeichnisse,
Erschliefungskostennach-
weise, etc.. Sobald die be-
notigten Unterlagen vorlie-
gen, wird dann auf dieser

Basis ein aussagekraftiges
Exposé erstellt, das vom
Verkaufer letztendlich frei-
gegeben werden muss. Erst
dann geht es in die aktive
Vermarktung.

Das heildt bei uns aber nicht,
Anzeigen schalten oder das
Objekt einfach ins Internet
stellen! Vermarktung heif3t
fir uns, es werden gezielt
vorhandene Kunden und
potenzielle Interessenten
angesprochen.

Reichel: Unser Arbeitsstil
ist es nicht, sofort nach
Exposé- Freigabe und Ver-
marktungsauftrag das Ob-
jekt bei den unterschied-
lichsten Web-Anbietern
einzustellen. Wir infor-
mieren als erstes unsere
gelisteten Kunden. Das ist
eine  Erwartungshaltung,
die auf Kauferseite in der
Zusammenarbeit mit uns
gewachsen ist. So sichern
wir unseren Geschaftspart-
nern auf der Kaufseite auch
einen gewissen zeitlichen
Vorsprung bei der Entschei-
dungsfindung. Und die fallt
dann relativ schnell. Auch
aus diesem Grund finden
Sie unsere Angebote auch
nur sehr selten in den Print-
medien oder Internetporta-
len.

Bakalorz: Wir arbeiten im
Ubrigen grundsatzlich nur
mit Alleinauftragen. Auch
das ist Bestandteil unserer
Unternehmensphilosophie.
Man sollte auf jeden Fall
vermeiden, die Immobilie
am Markt zu streuen. Es
macht aus unserer Sicht
Uberhaupt keinen Sinn,
eine Immobilie von unter-
schiedlichsten  Anbietern
parallel an den Markt brin-
gen zu lassen. In der Regel
tauchen auf diese Weise
unterschiedliche Zahlen auf
und die Immobilie riickt so
in ein sehr schlechtes Bild.
Erfahrungsgemal ergeben
sich dann starke Verluste
bei den Verkaufspreisen.

Auch daruber klaren wir
den Verkdufer im Vorfeld
auf.




Welche Objekte stehen im
Fokus ihrer Kunden?

Reichel: Im Moment ganz
klar wohnwirtschaftlich ge-
nutzte Objekte, vor allem
Mehrfamlienhduser.  Das
hdangt damit zusammen,
dass sich die Banken bei ge-
werblich genutzten Objek-
ten aufgrund der Erfahrung
der letzten Jahre mit der
Finanzierung immer noch
schwer tun.

Wie schatzen sie denn im

Moment grundsatzlich die
Bedingungen fiir ein Im-

ZinshausCompany

Immobilien mit Rendite

mobilieninvestment ein?

Bakalorz: Sehr gut! Wir
haben stabile Renditen,
wir haben im Gegensatz

zu anderen europdischen
Staaten keinen Uberhitzten
Immobilienmarkt, sondern
einen leicht ansteigenden
Markt. Dazu nach wie vor
vernlinftige Preise, die ins-
besondere auch im Rah-
men der derzeit duBerst
glnstigen  Hypothekenfi-
nanzierung durchaus getra-
gen werden konnen. Also
insoweit ein duBerst solides
Investment

Halten sie auch bei dieser
Art der Kapitalanlage eine
Risikostreuung fiir erfor-
derlich?

Reichel: Da kommt es na-
tirlich darauf an, wie leis-
tungsfahig der Investor ist.
Wenn sie als Privatmann
ein Mehrfamilienhaus sa-
gen wir fur 700.000 Euro
kaufen, dann sind nattrlich
manche schon am Ende ih-
rer Leistungsfahigkeit. Eine
Risikostreuung ist gar nicht
mehr moglich. Institutio-
nelle Investoren oder Grol3-
anleger mit umfangreiche-
ren finanziellen Ressourcen
streuen das Risiko nattrlich
schon. Das geschieht durch
Investitionen in  unter-
schiedlichen Regionen oder
verschiedene Objektarten.
Das Segment ist dabei sehr
breit gefachert. Gewerbli-
che, wohnwirtschaftliche,
Logistik- und Einzelhandels-
immobilien sind da sinnvol-
le Alternativen.

Das Gesprach fiihrten
Martina Heiland &
Ulrich Briine
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Biiro Dortmund
Hohe StraRe 28 ¢ 44139 Dortmund
Telefon +49 231 -952969 -0
Telefax +49 231 - 952 969 - 29

Dortmund@zinshauscompany.com
www.zinshauscompany.com

Biro Stuttgart
Konigstralle 26 o 70173 Stuttgart
Telefon +49 711 - 222 544 32
Telefax +49 711 - 222 542 00
Stuttgart@zinshauscompany.com
www.zinshauscompany.com




