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Introduction

Notre connaissance fine du marche genevois, et plus specifiquement de Chéne-Bourg et de ses environs, ou
nous accompagnons depuis plus de dix ans des projets de developpement, constitue le socle de notre
proposition. Nous maitrisons sa dynamique de demande, ses sensibilites prix et I'evolution de ses profils
acquéreurs, tout en suivant de pres les acteurs locaux, la mobilité et les attentes croissantes en matiére de
performance energetique. Cette expertise terrain nous permet d'aborder votre projet avec un positionnement
precis et pragmatique.

Dans le cadre de cet appel d'offres, nous mobilisons I'ensemble du savoir-faire de Swissroc Properties SA,
appuye par les expertises du groupe Swissroc : analyse de marche, strategie commerciale, grille de prix,
marketing, gestion du parcours client et pilotage de la dynamigue d'absorption.

Notre approche est structurée, proactive et orientée sur la performance, I'innovation, et avant tout la
satisfaction client.

Ce document presente notre lecture du projet, la strategie de commercialisation recommandee, les
leviers marketing et financiers, ainsi que notre proposition d’honoraires.

La direction de Swissroc Properties SA sera pleinement engagee a vos cotes, soutenue par des equipes
operationnelles et commerciales dediees, avec un objectif clair : sécuriser la reussite du projet
et maximiser sa valeur.

=

Jordan Dixon Cyril de Bavier

Directeur Swissroc Properties SA CEO Swissroc Group
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Une expertise intéorée au service de voltre projel

Swissroc est un groupe integre couvrant 'ensemble de la chaine immaobiliere
developpement, architecture, construction, courtage et gestion. Cette
integration assure une coherence totale entre vision architecturale, faisabilite
constructive et strategie commerciale.

Swissroc Properties SA, 'entiteé dediee au courtage de projets neufs et de biens existants, s‘appuie sur une
equipe de 6 collaborateurs specialises, renforcee par un back-office de 50 personnes, un showroom complet,
des outils digitaux avanceés (VR, station drone, configurateurs) et une base de données de plus de 10°000
acquéreurs qualifies. Avec plus de 250 projets livrés en Suisse romande et 150 ventes realisees sur le seul
canton de Geneve en 2024 et 2025, nous disposons d'une maitrise operationnelle prouvee, y compris sur des
opérations d'envergure telles que notre recent projet Vandoeuvres 77.

L'équipe dediee au projet Elios reunit Jordan Dixon, Camille Chauvy et Sandie Thieron, appuyee par notre
showroom et nos partenaires financement/marketing, afin de garantir une lecture conérente du projet et une
execution irreprochable.

VOTRE EQUIPE DEDIEE A VOTRE PROJET

Jordan Dixon Camille Chauvy Sandie Thieron
Directeur Courtiere projets neufs Assistante des ventes



Une identité visuelle cohérente autour du theme
de la circularite et de la durabilité : Ehos

Sur la base de notre analyse, l'identite visuelle du projet s'appuie sur trois élements clés du site :
¢ lacircularité du parc, symbole de respiration, de continuite et de centralité ;
¢ latopographie douce de la colline, quiinspire les lignes du logotype ;
¢ ladimension durable, traduite dans une esthetique epuree, naturelle et contemporaine.

Cette identite transmet, des le premier contact, le caractere reésidentiel, apaise et qualitatif d’Elios. Elle
constitue la base du recit commercial, en installant un positionnement clair, coherent et immediatement
reconnaissable.

La circularité est au cceur de cette démarche : elle a guide le choix du nom Elios (qui vient du grec et renvoie & la
course solaire, au cycle et au mouvement circulaire), et s'exprime dans le slogan « le hameau de la colline », qui
ancre le projet dans sa geographie reelle. Ce dernier renforce la dimension rassurante, durable et perenne du
lieu — un repere qui survivra au nom commercial et s'inscrira dans la memoire du site, comme un “lieu - dit".
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Ces elements fondent notre strategie narrative et
structurent 'ensemble de notre approche commerciale.



Nolre analvse du projet

Le site beneficie d'un cadre residentiel recherche : en retrait des axes principaux tout en restant parfaitement
connecté au Leman Express et au réseau TPG. Le parc arboré au cceur du projet constitue I'élement
différenciateur fort, en phase avec une demande locale marquee pour les typologies familiales et les grands
extérieurs.

L'architecture bois-beton, combinee aux solutions Homsphere et Hydraloop, positionne clairement le projet sur
un registre durable et contemporain, avec des benefices concrets en matiere de confort, de consommation et
de maitrise budgétaire.

Les points sensibles sont connus : nuisances pergues de la route de Malagnou et du stade de football,
proximite du cimetiére, lecture parfois compliquee de certaines typologies duplex. Ces élements necessitent
un recit precis capable de rendre la valeur du parc tangible, la qualité d'usage du produit et les benéfices pour
les segments cles.

Performance energétique THPE / Minergie-A (Homsphere, Hydraloop).
Parc commun.

Architecture durable bois / béton - LRS Architectes.

Typologies familiales genereuses.

136 parkings / 97 logements.

Bonne desserte : route de Malagnou, Léman Express, TPG,

Potentielle synergie complete de Swissroc (Construction / Properties).

Localisation pergue comme correcte mais non prestigieuse
Vis-a-vis partiel avec cimetiere.

Opposition des voisins en cours.

Pas de services premium (conciergerie, fitness).

Valeur pergue fortement dependante du storytelling
Nuisances de la route de Malagnou et du stade de football
Acces complique jusqu'a ouverture du chantier.

Marche PPE dynamique et rarete du neuf.

Vente clé en main / moins risquee pour les acquereurs

Forte appéetence pour les projets durables / autonomes.
Differenciation via technologies et qualite diexecution.
Revalorisation possible du secteur avec futurs amenagements.
Communicationimmersive (VR, 3D, contenu digital).

Concurrence de projets plus centraux ou mieux valorises.
Pression du financement (taux / banques)

Risque de perception « standard » sans narration solide.
Perception acqueéreur des materiaux bois/beton
Dépendance au calendrier juridique (recours TAPI).
Integration du projet dans le voisinage.

Cette grille de lecture structure notre strategie commerciale : mettre en avant les leviers d'avantage
concurrentiel (localisation, produit, environnement), cadrer de maniere proactive les sujets sensibles (prix,
audience, valeur percue) et installer la perception d’'un projet distinctif, conérent et orienté vers la qualité
de vie et la durabilite.

Afin d'optimiser le positionnement commercial du projet, nous avons recemment realise une veille de
marche qui a validé son adequation avec la demande : 200 acheteurs qualifies identifies.

Notre analyse des aspects clé du projet

B Patentiel avantage concurrentiel
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Stratégie de
commerclalisation

Nous disposons desormais de tous les elements pour articuler une
strategie de commercialisation coherente avec le positionnement
d’Elios : une politique de prix fondee sur la valeur d'usage, la rarete du
parc et les sensibilites du marche local, ainsi qu'un dispositif de vente
structuré par phases, pense pour securiser labsorption initiale,
accompagner les temps forts du chantier et maximiser la conversion
des segments cles. Cette strategie assure un alignement complet
entre le produit, son identite, les attentes du marche et vos objectifs

de vente.




Straléoie de prix

Notre strategie de prix s'appuie sur trois piliers : la valeur d'usage, la rarete
du produit et I'analyse fine du marche local.

1. Lecture du marcheé

Marche PPE Rive Gauche tres porteur, faible vacance et forte tension sur les biens neufs.

Demande marquee pour les typologies familiales, grands exterieurs, environnements verts.
Segmentation de prix cohérente avec une ambition en moyenne de 14'380 CHF/ m’ PPE selon
exposition, etage et surfaces.

Vellle de marche confirmant I'appetence : 200 acheteurs qualifies, budget 1-3M, forte recherche 4
pieces+.

. Logique de segmentation des prix

Proposition d'une grille de prix par batiment par etage et par typologie.

Methode “valeur pergue” : orientation, vues degagees, terrasse/jardin, luminosite, calme.

Ajustements sur les duplex selon lisibilité des plans et surfaces “perdues” (escaliers).

Positionnement ambitieux mais justifié par le parc, la qualité constructive et les technologies durables.

. Positionnement cible

Prix moyen du projet autour de 12°297 CHF/m2 ponderes.

Fourchette structurée pour optimiser I'absorption : entrees de gamme accessible et premium
clairement valorisees.

Strategie de lancement en phases : early adopters / securisation du rythme / montée progressive sur
les lots premium.

. Principes commerciaux associés

Argumentaire oriente valeur d'usage et stabilité budgetaire (Homsphere/ Hydraloop).

Transparence sur les ecarts de prix pour eviter les frictions.

Narration renforcée sur les lots potentiellement challengés (nuisances pergues, proximité cimetiére).
Packages de finition pour sécuriser les budgets et simplifier le processus d'achat.

'
14'000/m2 PPE
i 9
10'000 < CE—— I > 20'000

Report m2 PPE [SV) m2 SUp mi2 Poid Jarciin Hiv. Baleon Temagse Jardin Prix de vents
Intenmiédiaire Bitiment A 33173 m2 218143 m2 3940,1 m2 3863 mZ 4320 m2 3987 m2 BI0,7 m2 45 820000 CHF
Intermddiaire Bitiment B 3M54am2 18381m2 39904 m2 W4 Im2 4574 m2 4023 m2 913.9m2 46 885 000 CHF
Intermédiaire Bitiment C 30794 mi 16822 m2 35281 m2 3T9Fm: 3101 m2 1246 m2 EX8.5m2 A7 305 000 CHF
Intermédiaire Bitiment 0 1760,4 m2 1512,7m2 19803 m2 225,0m2 G932 m2 46,6 m3 454,2 m2 27 685 000 CHF
Intenmidiaire Bitiment E 20311 m2 1713.0m2 23877 m2 1913 mZ 1626 m2 3771 m2 552,0m2 26 920000 CHF
Intermédiaire Stationrements 5 700 000 CHF
Total Général 13 534 m2 11 560 m2 15 B2T m2 1566 m2 1455 m2 1349 m2 3370 m2 200 315 000 CHF
CHF/m2 moyen 14 380 16 835 12 257

Nous vous invitons a découvrir notre dossier “stratégie prix” a télécharger e
(]


https://evohom-store.fra1.digitaloceanspaces.com/evohom_files/pdf/elios-la-colline-eec7f9f3-3f5c-44e4-aa02-50fca7b54792.pdf

Stratégie de
commercialisation

Vision

La strategie repose sur une absorption rapide du volume initial et une optimisation du calendrier de
commercialisation :
e [ancement public des batiments A-B-C avec une grille tarifaire de base, ciblant les acquéreurs
finaux.
¢ Mise en parallele d'une offre destinee aux investisseurs pour les batiments D-E, via un dispositif de
portage, non publie au lancement.

Deroule complet : Pre-commercialisation - Lancement — Démarrage des travaux — Pause — Reprise
au hors d’'eau/hors d'air - Ventes finales.

Pour fluidifier la decision d'achat : Showroom / bureau de vente sur site, permettant immersion et
accompagnement personnalise.
Catalogue de choix des finitions, pensé pour accelérer la projection et securiser les reservations.

Nous prevoyons egalement de présenter le projet & une selection d'investisseurs de notre reseau,
particulierement sensibles & ce type d’'actifs. Nous partagerons plus de details lors de notre audition
du 11 decembre 2025.

Acquereurs Investisseurs Acquereurs Acqueéreurs

Lancement : 3 mois Commercialisation : 6 mois Cloture : 6 410 mois



Stratégje de
commercialisation

[sxécution

La coordination est imposee par trois contraintes
e Ledemarrage du chantier depend d'un volume de ventes initial important
e | e marche local est concurrentiel, ce qui exige un flux continu de leads pour éviter les creux dans
l'absorption.
e Les cycles de décision en PPE neuve sont lents, donc la communication doit rester constante pour
retenir intérét de prospects.

D’ou : Le meédia pour creer le flux, les evenements pour creer les moments de bascule, le parcours pour
convertir.

PARCOURS CLIENT

Découverte du projet #ceeenncoe - Pré-lancement - Evénement Showroom Swissroc
Marketing Digital - Site internet
Lancement du projet sur le terrain / Portes ouvertes
Premier contact Base de données 10'000 clients

Visite sur site / RDV au showroom o-cemeece Appartement témoin /Station Drone /Showroom Swissroc /VR

Sélection du lot

Qualification financiére ®:coceceeneoce Resolve f Evahomes
Réservation ®iisiiiiiiiiiiininiiis s Acompte de CHF 40°000
Signature de la promesse de vente OreamascocccciLllil * Acomptede 20%

et d'achat Swissroc customer management

Passation a I'Entreprise Totale

Remise des clés o Administration PPE

SWISSROC Pli()S
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Le plan média
Les arbitrages sont liés & la structure du projet
e |esventes prioritaires sur A-B-C imposent une forte pression au lancement.
e Lesjalons constructifs doivent étre relayes pour maintenir la confiance et reactiver les prospects.
e Lademande estlocale mais pas exclusivement, d'ou un mix digital + proximite.
e Leplanestetale sur 12 mois car les ventes finales se debloquent souvent en cours de chantier.

Les événements

Chaque évenement repond a un besoin précis du projet :

e Avant-premiere du projet : mobiliser immeédiatement les 200 contacts qualifies deja identifies, creer
un effet d'acces prioritaire et accelerer les premieres reservations.

e Lancement public : donner I'impulsion commerciale necessaire au phasage A-B-C.

e Portes ouvertes : repondre a la necessite de voir le site pour lever les doutes topographiques et
perceptifs avec notamment la station de drone sur place.

e Visites chantier hors d'eau/hors d'air : outil cle pour débloquer les derniers Iots, la plupart des
hesitations disparaissant a ce stade.

PLAN DE COMMUNICATION: elios - le hameau de la colline
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https://evohom-store.fra1.digitaloceanspaces.com/evohom_files/pdf/elios-la-colline-Plan-media-Plan-Media.pdf

Noltre ollre d’honoraires

La commission evolue selon 'avancement des ventes afin d'aligner les interéts et d'inciter & maintenir 'effort

commercial sur toute la durée du projet :

0-30% des ventes:1.5%
Palier destine a securiser le lancement et I'absorption initiale.
30-70% des ventes : 2%
Correspond a la phase ou le commercial doit gerer le plus grand volume d'interactions, de visites et de
negociations.
70-100%:2.5%
Phase la plus difficile du projet, avec un stock réduit et des lots plus complexes a placer.

Exclusivité : commission pleine selon les paliers ci-dessus.
Co-exclusivité : partage 60/40 entre agences, ce qui reflete la dilution de I'effort commercial et du contréle
operationnel.

Cette grille permet :
e D’encourager un effort puissant au demarrage, indispensable pour securiser le chantier.
* De maintenir 'equipe engagee durant la phase centrale, qui concentre le plus grand volume de travail.
e Deviter l'essoufflement sur la fin, ou les lots restants sont plus difficiles a vendre.

Palier de ventes Mandat exclusif (HT) Mandat co-exclusif (HT)

Jusqu'a 30% 1.50% partage agences 60/40

30% a70% 2% partage agences 60/40

70% a100% 2.50% partage agences 60/40
40%

1.5% 2% 2.5% \

Découvrez 4,


https://evohom-store.fra1.digitaloceanspaces.com/evohom_files/pdf/elios-la-colline-Mandat_exclusif.pdf

Meral pour votre
conhiance

Nous esperons gue notre offre et ce resume apportent une
premiere reponse claire a votre appel d'offres que nous entendons
enrichir lors de notre audition du jeudi 11 decembre 2025.

Nous avons egalement crée un site internet dedié pour structurer notre proposition. Vous vy
trouverez des elements supplementaires sur la strategie ainsi qu'un site de commercialisation
deja operationnel, afin de vous montrer que nous sommes préts 4 avancer immediatement.

Découvrez le site de I'appel d’offres

Le site est accessible ici : https://elios-lacolline.ch/
Mot de passe : La Colline
Nous restons a votre disposition pour toutes vos questions.


https://elios-lacolline.ch/

H SWISSROC

Partenaires de Swissroc Properties SA
pour I'appel d’offres “La Colline”

Financement Communication

Resolve @ evo-home

Administration PPE Realite virtuelle
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