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Drei Schicksalstrends fur die Wohnungswirtschatft:

1. Demographie und Leerstand
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Drel Schicksalstrends fur die Wohnungswirtschatft:

2. Die Spaltung in Arm und Reich

Prozentualer Antell der Summe aus Arbeitslosen und Sozialhiife-
empfdngern an ﬂekﬂevﬁlherung 2001

Entwicklung der Armutsquote in Deutschland W T
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Quelle: Berlin-Institut fir Weltbevdlkerung und globale Entwicklung, BBR-Prognose, Armuts- und
Reichtumsberichte der Bundesregierung
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3. Die Pluralisierung der Lebensstile und Wohnkonze  pte

& 2
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Schrumpfende und wachsende Zielgruppen

(typisches Beispiel)

Altere 55 plus 123.889 129.609

Familien 30-55

Paare o. Kinder 30-5°

Singles 30-55 +33,3%

Starter 18-30 + 14,3 %

2001 2015

© InWIS F&B GmbH 2063——

Quelle: Statistisches Landesamt NRW, Mikrozensus, eigene Berechnungen
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Die Hauptzielgruppe
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g —— r‘ _—
2009 2019
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Preis- Wachsende Markte Schrumpfende Markte
niveau
Durch niedrige Fertigstellungen und Wachsende Leerstdnde — zunehmende
Rickgang des sozialen Wohnungsbaus Konzentration von sozial Schwachen —
= neue Versorgungsengpasse. Segregation, Verslummung.
Wie versorge ich die sozial Selbst sozial Schwache kdnnen wahlerisch sein.
Schwachen? Wie bewirtschafte ich Problemquartiere?
Trotz guter Nachfrage begrenzte Harte Konkurrenz — wachsendes
Mietsteigerungspotentiale. Anspruchsniveau der Mieter — Fluktuation —
0 Wie halte ich die Qualitat und Preisdruck — Gefahr sozialer Erosion.
verhindere soziales Abgleiten? Wie kann ich dem Mieter mit begrenztem
Wie generiere ich Zusatzertrage? Aufwand Mehrwert bieten?
Die ,Stars* im Portfolio. Schmale Nischen fir innovative Produkte.
Raum flr Neubau und Experimente. Wie finde ich auf diesen Markten noch
+ lukrative Nischen, wie bediene ich die

Mit welchen Qualitaten und
Innovationen bediene ich die
Nachfrage?

Praferenzen der Zielgruppen, wie schaffe ich
Produkte mit Alleinstellungsmerkmalen?

www.ebz-business-school.de
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Was machen wir mit unseren Bestanden auf schwierige ren

Markten?
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Ein bisschen Verkaufspsychologie:

Welches Auto hatten Sie denn lieber?

29.090€

49.370€
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Verkaufspsychologie:

Zwel konkurrierende Entscheidungssysteme.

Das rationale Entscheidungssystem:
Vorgegebene Kriterien.
Harte Fakten.
Bewusste Kalkulation.
Vergleich der Nutzwerte: V; = p; w; k;

Das emotionale Entscheidungssystem:
Insgeheime Traume.
Eine Vielfalt von Informationen.
Unbewusste Bewertung.
Entscheidung aus dem Gefuhl heraus.
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Das emotionale Entscheidungssystem bei der Anmietun

einer Wohnung

1. Das Gefluhl bei der Wahrnehmung des Inserats (visuell
ansprechend?).

2. Das Gefuhl beim Erstkontakt mit dem Vermieter (sympathisch,
serids, verlasslich?).

3. Der aul3ere Eindruck: Wohnumfeld, AuRenanlagen, Fassade
(gepflegt, hiibsch, sicher, prestigereich?).

4. Der Eindruck vom Treppenhaus: Geruch, Sauberkeit, Zustand,
Gestaltung (angenehm, ordentlich?).

5. Das Gefuhl beim Betreten der Wohnung: Licht, Sauberkeit, Wand-
und Bodenbelage, Bad, Larm, Ausblick (schon?)

6. Der ,Wow-Faktor“: Gibt es etwas, das Begeisterung auslost
(verliebe ich mich in die Wohnung)?
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Optionen fur den ,Wow-Faktor*:

Ein begeisternder aul3erer Eindruck.

Ein frisch versiegelter Parkettboden.

Ein tolles Bad.

Ein grof3zugiger Balkon.

Ein schones Arbeitszimmer mit Ausblick.
Fantastische Spielmdoglichkeiten flr die Kinder.
Ein High-Tech-Audiosystem.

Ein Kamin (-ofen).

Eine Sauna.

Ein Fitness-Studio.

Ein Jogging-Parcours.

Ein schoner Garten.

Uns werden alle Pflichten abgenommen.
Bequeme Dienstleistungen.
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Die Schlusselfrage fur die Wohnungswirtschatft:

Wie werte ich das Produkt
‘\Wohnen* auf,

ohne dass es die Welt kostet?
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Wohnzufriedenheit

- jede/r flnfte ist nicht wirklich zufrieden
- die Lebensqualitat im Quartier wird zur kritischen Grof3

0% 10% 20%  30% 40% 50% 60% 70%  80% 90%  100%

Wohnung insgesamt I I

Wohnumfeld I I

Nachbarschaft I I

Larm durch Nachbarn I

Larm durch Verkehr I

Sicherheit I I

Einkaufsmoglichkeiten I I

arztliche Versorgung I I

soziale Infrastruktur I I

Verkehrsanbindung

Prestige der Wohngegend I

Angebot an Gastronomie I I

Freizeit-, Sportmoglichkeiten I I

Sauberkeit der Wohngegend I I

O sehr zufrieden 0O zufrieden 0O teils/teils M unzufrieden M sehr unzufrieden
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Freizeitaktivitaten (oft oder sehr oft):

Grol3e Bedeutung urbaner Infrastruktur

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Einkaufen, Schaufensterbummel H
Sport treiben im Verein | GG
individuell Sport treiben | GG
Konzert, Theater, kult. Veranstaltungen | GG
Gastronomiebesuch |
in's Grine fahren, spazierengehen || NGRS
Wellness, Sauna, Dampfbad |
Zeit mit der Familie verbringen |

- ]
F

im Internet surfen

ehrenamtliches Engagement
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Wo man wohnen will: urban und trotzdem ruhig

- am liebsten am Rand der City

sonstiges Innenstadt

Im Griinen 2% 8% Innenstadtrand
21% 22%

Stadtteillzentrum
ruhige 12%
Stadtteillage
29%

Wunsch nach urbanem Wohnen ist bei Starterhaushalten besonders
ausgepragt — sonst wenig Unterschiede zwischen Haushaltstypen.
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Der Vortell urbanen Wohnens

Quelle: TU Minchen: UrbanDelight 200t
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Was wir wirklich wollen:

Es ist ein Luxus, alles zu Fuld erreichen zu kénnen,
den Obsthandler, den Arzt, das Kino.“

(Lord Norman Foster, in: DIE ZEIT, 21.08.2008)
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Was jungen Akademikern beim Wohnumfeld wichtig ist:

Jvorne Friedrichstralle,
hinten Ostsee”

Quelle:
Schellenberg 2004
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Die Renaissance urbanen Wohnens
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Standortfaktor Urbanitat

Anforderungen an urbane Mischgebiete

» Architektonischer Charme (gern auch morbid) — keine Monotonie.
 Ein Thema.

 Promenaden und Platze.

« Aufenthaltsqualitat.

e Optionen fur Outdoor-Aktivitaten und Sport.

* Ungleichzeitigkeit der Nutzungen.

« Kritische Masse bei Gastronomie, Freizeit, Einzelhandel und Kultur.
» Okonomische Nischen: Ungleichwertigkeit der Nutzungen.

e LOsungen fur den flielienden und ruhenden Verkehr.

* Die richtige Balance von Transparenz und Privatheit beim Wohnen.
 Genlgend Griun — auch bei hoher Dichte.

e Leben statt Sterilitat.
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Ein vertikaler Park auf teurem Boden
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Anforderungen an urbanes Wohnen

* Die Quadratur des Kreises: Zentralitat und Ruhe (Hofmodelle)
e Urbane Infrastruktur und urbane Szene

* Nutzung der Vertikalen far die Schaffung von Freiflachen
 Uberdimensionierte Balkone/Dachterrassen/Wintergérten

 Intelligentes Management der kostbaren Freiflachen statt
Abstandsgrin: Joggingtrack, Grillplatz, Krautergarten

 \Wasser statt Landschatft
« Ambiente: Wohnung, Gebaude, Wohnumfeld

* Privatheit trotz hoher Dichte (optische und akustische
Abschirmung, Aufgange)

e Sicherheit (Frauen!)
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Anforderungen an die Wohnungsausstattung:

Das Pflichtprogramm

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Abstellmdgl. auRerhalb der Wohnung

Besondere Gerauschdammung

Grillplatz im Wohnumfeld

Hauswirtschaftsraun |
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Der Wunsch nach Abstellflache

Wohin mit den Fahrradern?

In den Keller? Und als Familienvater jedes Mal vier nasse, schmutzige Fahrrader
schleppen?

In die Garage? Und am Auto entlang schrammen?

In den Hausflur? Der Hausmeister bedankt sich.
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UbergroRe und/oder verglaste Balkone stellen aus de  r Sicht

der Mieter einen Qualitatssprung dar
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,Meine Traumwohnung":

Die Kur

e

© 0N O oA

. Bad: Grol3es Bad, ,Wohlfuhlbad“, grol3e Badewanne, (Doppel-)

Whirlwanne

. Licht: Lichtdurchflutet, grol3e Fenster, verglaster Wohnbereich, ,,Cabrio-

Dach”

Wohnbereich: Grof3ztgiger Wohnbereich, wenig Trennwande, mehrere
Ebenen, Loftcharakter

Materialien: Parkett, Holzbdden, edle Materialien, Stahl, Granit
Stil: Bauhaus, Jugendstil, Stuck, mediterran, ,Conran-Stil“...
Kamin

Dach: Dachgarten, Dachterrasse, Penthouse

. Ausblick
. Reprasentativer Eingangsbereich
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Bestandsmodernisierung:

Lifestyle-Wohnen mit historischem Charme
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Wohntraume im Loft
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,Meine Traumwohnung*

Hauptzielgruppe:
kinderlose Paare

« Offenes Raumgeflnl.
« Wintergarten mit Dachfenster.
e Kaminofen.

e Grol3e, halboffene Klche.

e Sichtbare Materialien:
Stahltreppe, Holzbalkendecke.

 Bodenbelag nach Wahl:
Laminat in hellem Ahorn- oder
dunklem Kempasdekor.

 Miete 5,50 €/gm.
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Von der Nasszelle zum Wohlfihlbad

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Ich will nicht nur duschen, sondern mich auch
wohlfthlen

Die Wohnung sollte ein Gaste-WC haben

Die Waschmaschine sollte in einem Extra-Raum stehen

Das Badezimmer sollte so grofl3 wie mdglich sein

Ich genielR3e haufiger ein ausgiebiges Bad

Ein Haus sollte zwei Bader haben

Ein Bad muss eine Ful3Bbodenheizung haben

1||||HE

Ein Badezimmer mit Sauna wirde mir gefallen
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Grof3er Wunsch: Badrenovierung

Viel Platz und ein Hauch von Luxus
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Auf schrumpfenden Markten werden solche Bader zum

Vermietungshemmnis
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Selbst das moderne Komfortbad bleibt eng, gedrangt, um die

Sanitarobjekte gezirkelt
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Die zeitgemalde Nasszelle
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...und die Alternative: Das Bad wird wohnlich
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Bel diesen Badern stehen die Mietinteressenten Schl  ange

(Badsanierung im Plattenbau)
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Entwicklungsaufgabe Badmodernisierung

Ausreichend grol3e Bader schaffen (demographiefest:
Bewegungsflachen flur alte Menschen) — ggf. Wande versetzen.
Kostengunstige Badmodernisierung als Entwicklungsaufgabe:

 Attraktive & kostenginstige Wandbelage — Alternativen zur Fliese.
* Fertigelemente.

« Aufputzinstallationen.

Professionelles Baddesign — die Badgestaltung nicht den
Technikern Uberlassen (was modisch ist, veraltet rasch).
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Beispiel Fertigelemente
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Der Wellness-Trend

Rund ein Drittel nutzt Wellness/Sauna/Dampfbad

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

unter 30

30-44

45-59

ab 60

O sehr oft Eoft Ogelegentlich O selten M nie
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Mehrwert ,Wellness-Wohnen“:

Die Infrarotkabine ist ein Knuller (,Wow")
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Wellness-Wohnen gibt es schon
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Hohe Anspriche an die Klche

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Eine Einbauklche sollte es
auf jeden Fall sein

Ich wiirde gern am Tresen
meines grofRen Wohn- und
Essbereichs sitzen

Die Kiche ist fur mich der
wichtigste Raum im Haus

Ich finde eine Kochnische -
vollig ausreichend

www.ebz-business-school.de Prof. Dr. Volker Eichener © 2009 Folie43



Mehrwert insbesondere fur Haushaltsgrunder und fur Singles

www.ebz-business-school.de Prof. Dr. Volker Eichener © 2009 Folie44



Das Wohnen wird intelligent

grol3es Interesse an technischen Losungen

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Sicherheit
Energiesparlosungen

Arbeitszimmer mit Méglichkeit
zur Telearbeit

Techn. Losungen flr Sicherheit
im Wohnumfeld

Komfortlésungen

junge
Leute: 80%
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Arbeitsraume / Mikro-Laden in einer Wohnanlage
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Smart-Home-Technologien erreichen die Marktreife

Zugang per Abwesenheitsszenario Zentralsteuerung Sicherheitssyst em
Fingerabdruck

Intelligente _ Steuerung Uber Bildschirm Nachtbeleuchtung per
Heizungssteuerung mit / Multimedia Bewegungsmelder

Heizszenarien
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Entspricht dem Zeitgeist:

Heimkino und Audiosystem in allen Raumen
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Die Gretchenfrage:

Mietzahlungsbereitschaft: im Schnitt +101€ / +16% (B  ruttowarmmiete)

Wunschmiete mind.
50€ niedriger; 7%

Wunschmiete bis 50€
niedriger; 1%

Wunschmiete Uber 50€
hoher; 44%

Wunschmiete gleich;
34%

Wunschmiete bis 50€
hdéher; 14%
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Objekt- und Siedlungsanalyse: SWOT-Analyse

Umwelt-  Opportunities Threats
faktoren  e\Wachsende Zielgruppen *Nachfragertickgang

Unterneh- . ... -Kaufkraftriickgang.....
mensfaktoren

Strengths SO-Strategien

ST-Strategien

*Gunstige Miete *Neuartige Produkte Offensiver Wettbewerb
*Wohnumfeld -Neue Zielgruppen (Qualitat, Marketing,
..... Preis...)

*Neue Leistungen

WEELQEREES WO-Strategien WT-Strategien

'Grundr('jsse «Joint ventures *Ruckzug

-Zust " - i
Hstan *Fehlerbeseitigung *Nischenstrategie
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Ein Beispiel fur eine SWOT-Analyse

Umwelt-
faktoren
Unterneh-
mensfaktoren

Opportunities
«Stabile Zielgruppe Studierende

Strengths
*GUlnstige Miete
*Nahe Uni

SO-Strategien

Neues Produkt:
Studentenwohnen

Threats

sHohe Sterberaten beil alteren
Mietern

ST-Strategien

«Offensives Marketing,
attraktives Preismodell

WEEUQERRES
*Kleine WE

WO-Strategien

«Schaffung von
studentischer Infrastruktur
und studentischem
Ambiente

*Schlechter Zustand

*Spieldiges
Ambiente.

WT-Strategien

«Aufgabe der Siedlung fur
.,jnhormale Mieter*

www.ebz-business-school.de
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Die Herausforderung fur die Entwicklung der

Bestande: Angebot und Nachfrage in Deckung
bringen

Bestands- ‘ Kategorisierung:
aufnahme Wohnungstypen

Zielgruppen Kategorisierung:
Befragung ‘ Wohnkonzepte/
(Bewohner, Nachfrager-

Interessenten) gruppen
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Wohnmatrix:

Die entscheidenden Fragen

Fur welche Zielgruppen sind unsere Bestande attraktiv
(Standort, Grundrisse/Grof3en, Qualitaten, Preise...)?

Wachsen oder schrumpfen diese Gruppen?
Welche Angebote konkurrieren um diese Gruppen?

Zwingt uns der Markt, auch andere Zielgruppen fir diese
Bestande zu gewinnen?

Welche Zielgruppen waren fur uns attraktiv (wachsende
Gruppen, kaufkraftstarke Gruppen, unterversorgte Gruppen)?

In welche Richtung mussen wir unsere Wohnungen
weiterentwickeln?
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Das Werkzeug: Die Wohnmatrix
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Die Studie: Wohntrends 2020

Ziele || ] | VO Dy et |35 vt
Anwendungsorientiertes Modell fir die Wohnungswirts chaft
- Differenzierte Abbildung der Wohnungsnachfrage der Haushalte

- Abschatzung der zentralen Wohntrends und ihrer Bed eutung

Bearbeitung: Publikation:
GdW-Branchen-
bericht 3
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Wohnkonzepte: Trends

7
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Die neue Vielfalt der Wohnkonzepte

Gemeinschaft und Netzwerke
Urbanes Umfeld

Wohnen als Lebensgeftihl
Wohlfiihl-Bad

Flexibel, mobil

Anspriche gehen Uber Kaufkraft
hinaus

Junge Singles, Paare
Mittelalte Haushalte

Niedrige bis mittlere Wohnkaufkraft
mit Steigerungsperspektive

,Neue Urbaniten®

Tendenz: zunehmend

www.ebz-business-school.de
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Anforderungen: Das kommunikativ-dynamische

Wohnkonzept

Trendiges Ambiente
Arbeitsmoglichkeiten, Medien, Smart-Home-Technologi en
Heimkino

Wellness
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Die neue Vielfalt der Wohnkonzepte

Leistung und Optimierung
Hohe Anforderungen
Vielseitig interessiert

Raum fur Individualitat, Arbeiten

Hohes Umweltbewusstsein

Alle Altersgruppen
Vielfach hohe Wohnkaufkraft

.Besserverdienende*

Tendenz: zunehmend
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Anforderungen: Das anspruchsvolle Wohnkonzept

Ambiente & Design

Sichtbare Materialien

Arbeitsmadglichkeiten, Medien, Smart-Home-Technologi en
Luxusbader

Kamin (-ofen)

Wellness-Wohnen

Hybridwohnbereiche (innen/aul3en)
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Dynamik: Die Welt andert sich

Senioren heute

Senioren morgen
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Aus dem Leistungsspektrum des EBZ

« Themenkonferenzen zu aktuellen Fragen der Wohnungs- und Immobilienwirtschaft
» Weiterbildungsseminare und Workshops zu vielfaltigen Themen

* Malgeschneiderte Inhouse-Seminare zu allen wohnungs- und immobilienwirtschaftlichen
Themen

» Kurse zu ausgewahlten Themen und ftr verschiedene Zielgruppen

 Modular aufgebaute Fortbildungsangebote fiir alle Qualifikationsebenen (Prasenz- und
Fernstudien): Fachwirt, staatlich geprufter Betriebswirt, Immobilien6konom GdWw...)

* Ausbildung zu Kaufleuten der Grundstlicks- und Wohnungswirtschaft
 Maldgeschneiderte Komplettpakete aus Bildung, Forschung und Beratung
« Bachelor-Studiengange — auch berufsbegleitend:

* Master-Studiengange — auch berufsbegleitend
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Die Angebote des InWIS im EBZ

Analysen und Prognosen zur Wohnungsmarktentwicklung, Erstellung von
Bevolkerungs- und Haushaltsprognosen

Zielgruppenanalysen und -prognosen

Kunden- und Interessentenbefragungen

Mieterbefragungen, Wohnzufriedenheitsanalysen

Erstellung von Mietspiegeln (Tabellen- und Regressionsmietspiegel)
Standortanalysen

Beratung und Entwicklung von Konzepten fir die Produktentwicklung,
Modernisierung, Quartiers- und Stadtentwicklung

Portfolioanalysen und Portfoliomanagement

Erarbeitung von strategischen Entwicklungskonzepten fur Wohnungsunternehmen
und Kommunen

Evaluationsstudien
...und vieles mehr
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Kontakt

Prof. Dr. Volker Eichener
Rektor
EBZ Business School — University of Applied Sciences

Springorumallee 20
44795 Bochum

Tel. 0234-9447-710
Fax 0234-9447-666
email: V.Eichener@e-b-z.de

www.ebz-business-school.de

Wissenschaftlicher Direktor

INWIS Institut fur Wohnungswesen, Immobilienwirtsch aft, Stadt- und
Regionalentwicklung an der EBZ Business School und an der Ruhr-
Universitat Bochum

www.inwis.de
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