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1. Vorstellung der Lindauer Managementberatung

Die Lindauer Managementberatung ist im wesentlichen fur die Versorgungswirtschatft,
die Entsorgungswirtschaft, die Kommunalwirtschaft und Immobilienwirtschaft téatig

Branchenfokus:

Kommunal-

wirtschaft Immobilienwirtschaft

. Consulting

Versorgungs- Entsorgungswirtschaft
wirtschaft

22.05.2006_Vortrag_Stadtgesprach_Dieter_Lindauer



Bedarfsgerechte und zukunftsfahige Wohnkonzepte ] ]
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1. Vorstellung der Lindauer Managementberatung
Die Lindauer Managementberatung hat ihren Sitz in Mainz.

B Management: Hr. Dipl.-Bw. Dieter Lindauer (Geschéaftsfihrer)

] Hr. Dipl.-Ing. Diether Sammet (Senior-Partner, ESWE-Vorstand a.D.)
[ ] Fr. Dr. Evelyn Engesser (Business Unit Manager Research)

B Forschungsbeirat:  Hr. PD Dr. habil. Lamp, Publizistik, Universitat Mainz

] Hr. Prof. Dr. Schellhase, Marketing, FH Darmstadt

[ ] Hr. Prof. Dr. Schulze, Universitat Mainz

B Siz Mainz

B Grindung: 1996/1997
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1. Vorstellung der Lindauer Managementberatung

Die Lindauer Managementberatung verfligt tiber eine Reihe von Referenzen bei
Wohnungsbaugesellschaften und weiteren Organisationen.

COHSUlting . Mainzer Aufbau- (] I\I Gemeinnutzige @ Landeshauptstadt

Gesellschaft mbH Baugesellschaft Wiesbaden
111 Offenbach

Strategieberatung

Organisationsanalyse GWH Gemeinniitzige Stadt
Geschaftsprozessoptimierun f:‘w]: Wohnungsgesell- W DSIGB  eutscher stade- Obertshausen
P P g memise  SChaft mbH Hessen — aga izii,  und Gemeindebund
Marktausrichtung
Vertriebsimplementierung -
. : 1NN Gebaudemanagement -ty Stadt Florsheim am 2 - Hansestadt
Effizienzsteigerungsprogramme SR Gesellschaft Offenbach SRS Main Lubeck
P am Main

Personalmanagementberatung

. Stadtwerke
<7 % Landes- E Offenbach

1. FSV Mainz 05 hauptstadt Kiel etz Holding GmbH
Research | by P "

D

%
INZD

Trendprognosen und

Stadtetag Rheinland- EPUHN- Wohnbau ti-g
Strategieentwicklung

+=—=.= Hessischer Stadtetag

Pfalz M AlNZ. Mainz ':/

Befragung von Kunden, Kunden der
Wettbewerber und Blrgern

Messung von Kundenzufriedenheit ﬁ Gemeinde Hafen Offenbach

und Kundenbindung Stadtwerke Mainz Sulzbach — am Main
(Taunus) :

L1 pDauUuUEeEHSR
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2. Makrotrends in der Wohnungswirtschaft

Die Blrgermeisterbefragung der Bertelsmann-Stiftung 2005 — Aktion demografischer
Wandel — konkretisierte die sechs wichtigsten Handlungsfelder  der Zukuntft.

Schulentwicklung Stadtplanung
und
Birgerschaftliches Engagement Wohnen

in den Punkten:
- Altersgerechtes Wohnen

Wirtschaftsforderung - Beseitigung Wohnleerstand

+ - Verhinderung von Ghetto-
Vereinbarkeit von Familie und bildungen (und Armuts-
Beruf bekampfung)

- Riuckbau von Infrastruktur

‘ Stadtplanung und Wohnen wird mehr als noch bisher zum

zukinftigen Handlungsfeld der Kommunen.
Quelle: Bertelsmannstiftung 2005 “
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2. Makrotrends in der Wohnungswirtschaft

Wohn- und Lebenspraferenzen machen den Ausbau alternativer Wohnformen
notwendig.

86% der Deutschen wollen mit dem Partner alt werden.
JIn einer Grof¥familie mit meinen Kindern bzw. Enkeln* wollen 40% leben.

36% der Befragten wiinschen sich, gemeinsam mit gleichaltrigen Freunden alt zu
werden (Alters-WG).

Nur 13% aller Deutschen und nur 8% der 50- bis 59-Jahrig  en planen im Alter
mit anderen Menschen im Alten- oder Pflegeheim zu leben.

Ohne Ausbau alternativer Wohnformen miussten pro Jahr 10.000 neue stationare
Pflegeplatze (Alten-/ Pflegeheim) geschaffen werden. Dies entsprache in 50
Jahren einer notwendigen Verdopplung von heute 250.000 auf 500.000
Pflegeplatze.

(Quelle: Emnid 2004, Altenbericht der Bundesregierung 2002)
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2. Makrotrends in der Wohnungswirtschatft
Ohne Stadte ist kein Staat zu machen. Das Ende der Stadtflucht zeichnet sich ab.

40 % der Landbewohner sind bereit, in die Stadt zu ziehen.
(steigende Spritpreise und sinkende Lebensqualitat auf dem Land)

Die Uber 45-Jahrigen kehren verstarkt den Reihenhausern auf der griinen Wiese
den Rucken far mehr Arbeitsgarantie, Freizeit, Kultur und soziale Dienste in
Wohnortnahe.

Die Mehrzahl der Stadter erwarten zum perfekten Glick gepflegte Parks,
Restaurants, Ful3gangerzonen und Einkaufspassagen.

12 % der Bundesbdurger sind bereit, neue Wohnformen auszuprobieren. Immerhin
12 Prozent der Bundesbirger wollen in so genannten Mehr-Generationen-
Wohngemeinschaften zu wohnen. — Die Mehr—Generationen—WG wird zur
Wohnalternative werden.

Prof. Opaschowski “prophezeit Lebensabschnitthauser- und wohnungen®,
Standardwohnungen werde es bald nicht mehr geben.

(Quelle: BAT-Freizeitforschungsinstitut, 18. Oktober 2005) 2]
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3. Beispiele am Bedarf vorbeigeplant
.,Man muss diejenigen fragen, die dort einziehen sollen.*”

Moabiter Werder, ,,Abgeordnetenschlange*

~Ehrgeizigstes Projekt hauptstadtischen
Wohnungsbaus von 1997 - 1999“

Gebaudeschlange direkt am Ufer der Spree —
718 Wohnungen.

Trotz idealer Lage stehen die Wohnungen
uberwiegend leer. Die Bundestagsabgeordneten
und —bediensteten zogen nicht ein.

Lebensvorstellungen, die sich der moderne
Stadtmensch am liebsten in den stadtischen
AulRenbezirken erflllt, sollten in zentraler Lage
erfullt werden.

Sicht auf die Spree, Grin, keine Gebaude —
keine Stral3e.

Was ist entstanden:

Ein Hochhaus-Ghetto in Schlangenform ohne
Kiosk, Einkaufsmaoglichkeiten... und unpraktische
Wohnungen mit kleinen RA&umen und ohne
Balkone, - Prachtstral3e endet an Mauer

L1 pDauUuUEeEHSR
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3. Beispiele am Bedarf vorbeigeplant

Die Vermarktung bzw. die vergebliche Investorsuche lasst Immobilienentwicklungs-
projekte scheitern, weil sie nicht auf den Bedarf ausgerichtet wurden.

Bremen, Space Center

,Zehn Jahre Space Park Bremen
Chronik eines mehrfachen Scheiterns”

1995 Idee des Space Parks gescheitert
keine Betreiber — keine Bank.

Prognose 1,3 Millionen Besucher flr Space
Park, 20.000 fur Space Camp — Astronauten
Training.

Hauptinvestor wird nicht gefunden, Idee
mehrere Investoren scheitert ebenfalls —
DASA springt ab.

DEGI scheitert mit Vermarktung des
Shoppingteils.
Space Center Bremen steht leer.

Stranded Invests, ...-> fur die Stadt
Bremen
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3. Beispiele am Bedarf vorbeigeplant
dornbuschhofe in Frankfurt werden es nicht leicht haben.

dornbuschHofe, Frankfurt

dornbuschhéfe in Frankfurt, Wohnquartier in
Frankfurt in Nahe des Hessischen Rundfunks

274 Wohnungen, 25.800 gm, 60 Mio.€ Invest,
2005

Zielgruppe: Familien (auf Prospekten)

Einzug von 40 Senioren-Paaren und wenigen
jungen Menschen .

Gute Wohnzuschnitte und die schonen Lagen
bereits vermarktet- weitergehende Vermarktung
schleppend,

zu teuer, hochwertige Materialien und Tiefgarage wirken
sich negativ auf den Preis aus, nicht familiengeeignet — zu
grof3e Wohneinheiten, zu sehr Riegelbebauung, Frei-
flachen bedingt nutzbar, gute Wohnungen schon weg —
Wohnzuschnitte der anderen Wohnungen zum Teil

ungeeignet

Preis bekommen fir Sicherheitskonzept  — wird aber so
vom potenziellen Nutzer nicht angenommen — bzw. nicht
verlangt

Hohe Stornoquote
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3. Beispiele am Bedarf vorbeigeplant
Auch in Gaottingen oder in LUneburg ist der Markt heterogen.

Gottingen Terassen

2005 geplant — Verdichtungsgelande — ehemalige
Kasernennutzung

Ungentgende Positionierung des Quartiers
Gottingen Terassen — keine Annahme des Quartiers
— Pressemeldungen am Bedarf vorbeigeplant

Ansprache unterschiedlicher Wohnformen und
Baukonzepte und Positionierung fuhren nach und
nach zur Annahme des Quartiers

Lineburg, Am Kreideberg

Entwicklung von Reihenhausern Am
Kreideberg

Bau von 5 Reihenh&ausern auf dem ehemaligem
Opel Storck Gelande — innenstadtnah —in
Lineburg — 3 stdckig

Geplante Reihenhauszahl 12-15 — das 5te Reihen-
haus stand lange leer — Umplanung des Quartiers
in Eigentumswohnungen (von 2 Zi-Wohnungen

bis 4 Zimmerwohnungen) — alles vermarktet
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3. Beispiele am Bedarf vorbeigeplant
Die Projektrendite ist im ,Kolner Rheinauhafen” durch die Zinsbelastung ,dahin®.

Kbdln, Rheinauhafen

Neue, geplante Nutzung des Hafens mit
Wohnungen, Biros und Dienstleistungen,
Einzelhandel, Gastronomie und kulturellen
Einrichtungen

Ca. 235.000 m? Flache

,Die Zukunft liegt am Wasser - so jedenfalls
hatte sich die Vermarktungsgesellschaft "modernes
koIn" die Revitalisierung des alte Hafengelandes
vorgestellt.

Die Gegenwart hingegen zeigt jedoch, der Handel
mit den Grundstliicken des ehemaligen
Hafenareals scheint kein Selbstlaufer zu
sein, denn von 30 Baufeldern sind bisher

nur drei Grundstlcksvertrage
abgeschlossen .

Zurluckhaltend geben sich besonders die
potentiellen Investoren der Kranhauser.
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3. Beispiele am Bedarf vorbeigeplant
Auch im Ballungsraum Rhein-Main-Gebiet ist die Vermarktung nicht immer sicher.

Offenbach a.M. Rumpenheim Stdwest

Entwicklung des Wohnquartiers Rumpenheim
Sudwest ca. 118 Reihenhauser und Geschoss-
wohnungsbau

Erlése sollen Schulneubau finanzieren
4-5 Zimmer, GrundstiicksgrofRe 140 — 210 gm

Politisch und in der Presse als Hasenstalle
bezeichnet — Vermarktung lauft schwierig — Preis-
nachlass bis 50.000 Euro

Mainz, Am grof3en Sand

Entwicklung von Reihenhausern im
Wohnquartier Am grol3en Sand

Hoher Preis — nicht nachfragegerechte Bautypen

4-geschossige Reihenhauser — viele denken schon
als Alterwerden

Hohe Leerstande auch im Bereich
Gartenhofhauser 180 gm Wfl — 210 gm Grundstiick

Terrassen keine Privatsphare durch hinterliegende
Reihenhausriegel
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4. Paradigmenwechsel in der Wohnungswirtschaft

Der Wohnungsmarkt wandelt sich — mit regionalen Ausnahmen — vom Verkaufermarkt
zum Kaufermarkt.

vom Verkaufermarkt zum Kaufermarkt
Nachfrage > Angebot Angebot > Nachfrage
Nachfragetberhang _ Angebotsuberhang
jedoch

unterschiedlich

nach Ortlichkeit, jedoch heterogen (lokal/ regional)
nach Zielgruppen (Familien, Singles, Silver Agers, Ruckkehrer)
nach Marktsegment (Preis/ Ausstattung/ ...)

Nicht alles geht mehr!
- Bedarfsorientierte Wohnentwicklung — der Wohnungsmarkt

zeigt sich zunehmend zielgruppenspezifisch heterogen.
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5. Marktforschung und Konkurrenzbeobachtung
Es gibt unterschiedliche Analysebausteine.

Markt- und
Standortanalyse

Konkurrenz-
analyse

Bedarfs- und

_ Preisanalyse 7,

Positionierung und Vermarktung

Eigentimer-
Mieterzufrieden-
heitsanalyse

Stornokunden-
analyse
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5. Marktforschung und Konkurrenzbeobachtung

Was wollen die Kunden? Als Instrument flr den gesamten Prozess schliel3t die
Befragung unter anderem die Licke zwischen Planung und Vermarktung.

PRE SALES SALES AFTER SALES

Kundenbedarf als

w1 Imagebildung — Posi- Kundenbetreuung heute?
.vorgabe fu_r die Planung tionierung ,z.B. exklusives Empfundene Wohn-
— Grundrisse und Wohnen am Wasser* gualitat nach Einzug
Fassaden, ... Auftritt/ Branding (Logo, Bewertung der _
— Tiefgarage, ... Werbung) Dienstleistungen Dritter
— Anordnung Marketingkonzept/ -plan Zufriedenheit mit der
y : Kundenbetreuung
Gebaudekorper Verkauf nach
— Pl d . Verbesserungspotenziale
anung des Zielgruppen-/ L L
Wohnauartiers ) wichtige Kaufkriterien/
hy Litestyletypen Praferenzen aus heutiger
(Gebietscharakter Sicht 9

und Wohneinheiten)

Interessentenadressen werden mittels einer Datenbank tGber den gesamten Prozess
hinweg gepflegt. Ferner werden Interessentenprofile flr die Vermarktung erstellt.
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5. Marktforschung und Konkurrenzbeobachtung

Bedarfsgerechte und zukunftsfahige Wohnkonzepte

Was wollen die Kunden? Als Instrument flr den gesamten Prozess schliel3t die
Befragung u.a. die Licke zwischen Planung und Vermarktung.

Pre Sales

Preis- und Bedarfsanalyse
projektbezogen:

- fir nutzer-/ bedarfsorientierte
Entwicklung des Quatrtiers
Haustypen, Eigentums-
wohnungen, Grundstlcksgrofde
Baustilpraferenzen

haustypenbezogen:

- Evaluation der Haustypen aus
Kunden-/Zielgruppensicht

SALES

Storno-Kundenanalyse

Befragung der abgesprungenen
Wohn-/ Kaufinteressenten zur
Einleitung von Korrektur-
malinahmen

Analyse der Eigentumserwerbs-
strome im Verkaufsgebiet

After Sales

Eigentimer-/ Mieterzufrieden-
heitsanalyse

Befragung zur Wohnzufriedenheit

und zum Verkaufsprozess
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5. Marktforschung und Konkurrenzbeobachtung
Wer sind die moglichen Nutzer? Welchen Bedarf haben kiunftige Eigentiimer oder
Mieter? Wo wohnen die Zielgruppen heute im Umland, in der Innenstadt, ...?

,olngles®
. . Bedarfs- und
- allein stehende Manner und Frauen Preisanalyse
JFamilies”

- Familien mit mehr als einem Kind
,Young Urbans*

- 30 bis 45-jahrige Paare bzw. Zusammenlebende, die urbanes Leben schatzen
,Retire Generation/Senior Couple*

- ab 58-Jahrige, (vorwiegend) Paare, die im Alter stadtnah und angenehm leben
wollen,

- Hierbei sind zu unterscheiden:
Go’s — Slow go’s — No go’s oder die 58 — 68 Jahrigen, die 68 — bis 882 Jahrigen
und die 82 Jahrigen bis ...

,Resident Stay“

- Firmen die fur ihre FUhrungskrafte und temporar beschaftigten Mitarbeiter
hochwertigen Wohnraum zur Verfiigung stellen wollen
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5. Marktforschung und Konkurrenzbeobachtung
Kriterien der Kaufentscheidung: ,Alles kann man nicht bekommen — was ist flr Sie am

wichtigsten?*

Wohnung

Grole

Zuschnitt
Funktionalitat
Ausstattung
Kaufpreis
Helligkeit
Erwartungen der
pot. Zielgruppen

E Wohnanlage E Wohnumfeld =

Fassade

Zugang

Parkplatze
Sicherheit
Freizonen/Gemein-
schaftsflachen
Image der Wohn-
anlage

Vorlieben der pot.
Zielgruppen

Stadtnéhe
Erreichbarkeit
OPNV
Larmsituation
Gastronomie
Freizeitangebote
Nachbarschaft

Vorlieben der pot.

Zielgruppen

Bedarfs- und
Preisanalyse

Abfrage der
—  Wichtigkeit
von Kriterien
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5. Marktforschung und Konkurrenzbeobachtung
Wohnpraferenzen: ,Wenn Sie es sich aussuchen konnten — wie wirden Sie die
Wohnung gestalten?*

Bedarfs- und
Preisanalyse

Wohnung (Praferenz Zuschnitt) B

Kuche Schlafzimmer Leben auf zwel
separiert klassisch Wohnebenen
Wohnanlage (Si(:herheitsbedUrfnis)l
Kiche Schlafzimmer Leben auf einer
offen funktional Wohnebene
Wach-& Schliel3- Videouber-
gesellschaft wachung
x,
Q
Mot
Fenster- und .
Pfortner

Turverriegelung
Freie Scholle Bielefeld
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5. Marktforschung und Konkurrenzbeobachtung
Drei Viertel der Befragten haben Interesse an einem Einfamilienhaus, knapp die
Halfte findet ein Doppelhaus interessant. Reihenhduser und Wohnungen werden

weniger gewunscht.

Bedarfs- und

Auszug: Bedarfs- und Preisanalyse Gonsbachterassen: reaTElEE

nur an einem
Haus interessiert

87% Gegenstand der

| folgenden Analysen:

_ Hausinteressenten
—— an einem Haus oder

einer Eigentumswohnung
interessiert 8%

—— nur an einer Eigentums-
wohnung interessiert
5%

Frage 1: ,Im Baugebiet Gonsbachterrassen entstehen ja Einfamilienhauser, Doppelhauser, Reihenhauser und
Eigentumswohnungen in Mehrfamilienhausern. Was davon ware fur Sie interessant?*
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5. Marktforschung und Konkurrenzbeobachtung
Preis und Grundsttcksgrofen wurden in Abhangigkeit vom Haustyp und unter
Bertcksichtigung der Wohnflache in einem mehrstufigen Verfahren ermittelt.

Abfrage: Berechnung: Abfrage: Preis akzeptabel
- Haustyp Preis Preisakzeptanz :
—» - Grundstiickss " (inkl. Keller und ‘;‘:}%@é:ﬂ“; ot
groRe (m?) Kaufnebenkosten) g

- Wohnflache (m?)

Abstriche

Auf Grundlage des Haustyps, der gewlnschten Grundstlicksgrofde und der
Wohnflache wurde ein Preis berechnet.

Typ Preis/m? Eitlle- UL Preis Bedarfs- und
stick flache Preisanalyse

EFH 150 m?

DH 250 m? 120 m? 280.000

RH
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5. Marktforschung und Konkurrenbeobachtung
Fazit: Die im Masterplan illustrierte Bebauungsstruktur entspricht nicht dem durch

die Befragung ermittelten tatsachlichen Bedarf.

Masterplan

Bedarfs- und
Preisanalyse

Wohneinheiten Wohneinheiten Gruna
Antell Antell grolRen
EFH 28% 60% oS
DH 39% 19% ig ggg-%o m?
RH/KH 34% 21% o
gesamt: 100% 100%

Einfamilienhauser werden weit starker nachgefragt, als dies der Masterplan
bisher vorsieht. Ihr Anteil ist in der Planung zu erhdhen, der Anteil von
Doppelhdusern und Reihen- bzw. Kettenhausern entsprechend zu senken.
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5. Marktforschung und Konkurrenzbeobachtung

Knapp zwei Drittel der Interessenten achten darauf, auch von zu Hause aus arbeiten
zu konnen. Behindertengerechtes Wohnen oder die spatere Grindung einer

Senioren-Wohngemeinschaft sind flr die meisten kein Thema.

Auszug: Bedarfs- und Preisanalyse Gonsbachterassen:

Bedarfs- und

Preisanalyse
~Wie wichtig ist es fur Sie ..." 0% 20% 40% 60% 80%

....dass man in lhrem Haus auch

voH zu Hause aus arbeiten kann?* 21% 15% [8% il 2,42

....dass in lhrem Haus mehrere
Generationen unter einem Dach leben EEI/A 170 38% 15% 18% 3,12
kénnen?*

....dass lhr kiinftiges Haus
behindertengerecht ist?* 22% 28% 20% 325
....dass sich Ihr Haus bei Bedarf fir eine : . :
Senioren-Wohngemeinschatft eignet?” E 15% 20% 22% 3.87

W 1= sehr wichtig 2= eher wichtig 3= teils/teils 4= eher unwichtig B 5= sehr unwichtig

Auftraggeber:
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5. Marktforschung und Konkurrenzbeobachtung

Grundriss: Die Interessenten bevorzugen mehrheitlich ein reines Schlafzimmer und
Wohnen auf zwei Ebenen. In Sachen offener Kliche sind die Meinungen geteilt.

Auszug: Bedarfs- und Preisanalyse Gonsbachterassen:

Bedarfs- und
Preisanalyse

vom Essbereich
getrennte Klche
53%

offene Kuiche 47%

Schlafzimmer auch —— ‘
zum Wohnen oder

Arbeiten 12%

—— Schlafzimmer nur
zum Schlafen 88%

Wohnen uber zwel
Stockwerke verteilt
63%

Wohnen auf einer
Ebene 37%

Auftraggeber:
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5. Marktforschung und Konkurrenzbeobachtung
Die Vorlieben bei Einfamilienhdusern tendieren zum individuellen, modernen und

umweltbewussten Bauen.

Bedarfs- und
Preisanalyse

Auszug: Bedarfs- und Preisanalyse Gonsbachterassen:

Architektenhaus Wie gut gefallen diese Einfamilienhauser? JE
% s iz [l 2
modern

sl s

gehobener Standard

129 35% 27% 150 [N o1

Solarhaus

19% 31% 8% 23% _ 2,92

Okologisch

11% 42% 4 23% _ 2,96

m 1= sehr gut 2= eher gut 3=teilsfteils ® 4=wenigergut M 5= gar nicht Auftraggeber:
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Bedarfsgerechte und zukunftsfahige Wohnkonzepte

5. Marktforschung und Konkurrenzbeobachtung
Moderne Einrichtungsstile schneiden besonders gut ab.

designorientiert, moderne Klassik

modern

jugendlich, preiswert

23% 35% 31% 8%

avantgardistisch, puristisch

m 1=sehrgut

Bildblatt 1: Wie gefallen Ihnen diese Einrichtungsstile? Bitte kreuzen Sie unter jedem Bild auf 2= eher gut
der Skala an, wie gut lhnen der Stil gefallt. 3= teils/teils
Basis: n=26 4= weniger gut

m 5=gar nicht

2,42

2,92

3,15

3,50
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Bedarfsgerechte und zukunftsfahige Wohnkonzepte ] ]

5. Marktforschung und Konkurrenzbeobachtung
Zusammenfassung — Profil: Senior Couple

Alter: ab 50 Jahre; GrofRe: 2 Personen; keine Kinder Q!
lebt derzeit in Mainz im eigenen Haus mit 5 Zimmern und einer Wohnflache von 165 m?

frihester Kauftermin: die Halfte sofort, 40% zwischen 2006 und 2008; spatester Kauftermin: 2007/2008
Zimmerzahl: Minimum: 3; Maximum: 4; Wohnflache: Minimum: 100; Maximum: 130
wichtigste Standortkriterien:
Infrastruktur: Nahe zur Innenstadt, Anbindung an 6ffentlichen Verkehr
Freizeit-/Erholungswert: Nahe zu Grinanlagen/Parks, Nahe zum Wasser
Nachbarschaft/WWohnumfeld: Sauberkeit, Sicherheit, ruhiges Umfeld

wichtigste Kriterien bei der Kaufentscheidung:
Wohnanlage: Parkmdglichkeiten, verwendete Farben und Formen, Architektur
Wohnung: Ausblick, Helligkeit, Lage zur Sonne

Standortalternativen: 60% sehen Alternativen, 40% nicht

als Alternative kommen flr 75% nur Standorte innerhalb von Mainz in Frage

Praferenzen Einrichtungsstil: designoriertiert/ moderne Klassik; avantgardistisch/puristisch
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Bedarfsgerechte und zukunftsfahige Wohnkonzepte ] — —

5. Marktforschung und Konkurrenzbeobachtung
Die Zukunft einer Kommune entwickelt sich aus kleinen Einheiten. 92% der alteren

Menschen wollen in ihren ,eigenen vier Wanden* alt werden.

Bedarfs- und

Wohnbedingungen fiir altere Menschen ® Bund/ Land Preisanalyse

orientieren sich am Wohnbedarf/

Wohnangebot und —bestand ~ Umbau von Verbande

Wohnsubstanz - Al

Anast vor der Verei quartiersbezogenes, Ortliches Gewerbe
enommen werden  Verbindlichkei AlErSgErehtes = Telefon-Dienstleister

3on Gemeinschaften Wohnen DTMS/ Notrufsystem

Bahnhofvorstadt ——®  Betreuung

Angst vor Verringerung der Altersbeziige im Bestand

muss genommen werden — ™ Ehrenamtlichkeit

Angst vor nicht vorhandener Unterstiitzung ———=  Soziale (Pflege-)Dienste

muss genommen werden
— ™ Einkaufsservice

Denken in Produkten/in bedarfsgerechten Nutzungskon zepten:

Ab sieben Pflegefélle rechnen sich auch die weiteren Servicedienstleistungen flr betreutes Wohnen.

Es ist ein Front-Office flr das Wohnquartier zu tberlegen (Einkaufsservice, Antragswesen, Notrufsystem,
- altengerechten Wohnungen -,

so zum Beispiel: Appartmentkonzept flr altengerechtes Wohnen — Appartments kdnnen zum Tag X
reserviert werden und angemietet werden (kein Kauf!) — es wird nur so lange wie genutzt bezahlt,  keine
Kaufverbindlichkeit und doch lebenslanges Wohnen im selbstgestalteten Appartment mit Service
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Bedarfsgerechte und zukunftsfahige Wohnkonzepte

5. Marktforschung und Konkurrenzbeobachtung

Mit dem Wohngebaude sind Familien und altere Paare zufriedener als Singles

und jingere Paare.

Auszug: Wohnzufriedenheitsanalyse Carré (Frankfurt)

Single
/2,20

Young

Urban
A 2.33

1 % 3 4

Family
/1,94 |

Retire

. I 1= sehr zufrieden
Generat|0n [ 2= eher zufrieden
/CE 2 00 [ 3=teils/teils
’ [ 4= eher unzufrieden

I 5= sehr unzufrieden

C

,und wie ist das mit dem Wohngebaude, in dem Sie leben? Wie zufrieden sind Sie damit?

Sind Sie sehr zufrieden, eher zufrieden, teils/teils, eher unzufrieden oder sehr unzufrieden?*
Auftraggeber:

/\
Eigentimer-
Mieterzufrieden-

heitsanalyse
—

)
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Bedarfsgerechte und zukunftsfahige Wohnkonzepte ] ]

5. Marktforschung und Konkurrenzbeobachtung

Anderungen am Grundriss wiirden die meisten vornehmen. Die Wiinsche sind
individuell aufRerst unterschiedlich. Besonders popular: ein Tageslichtbad.

M) -

Eigentimer-
Mieterzufrieden-
heitsanalyse

_

Auszug: Wohnzufriedenheitsanalyse Carré (Frankfurt a

grolRerer Hauswirtschaftsraum 3% Sonstiges 26%

zusatzlicher Abstellraum 3%
zusatzliche Wande 3%

groRerer Balkon 3%

Entfernenvon
wanden 5%

Gaste-WC__L

mit Dusche 5%

groReres Bad 5% Tageslic_htbad, groferes
Fenster im Bad 12%

grofReres Schlafzimmer 5%

offene Kiiche 8%
grofSere Kuche 5% groRReres Kinderzimmer 6%

zusatzliches Zimmer 5%
mehr Wohnflache statt Balkon 5%

groReres Wohnzimmer 5%

Wenn Sie irgendetwas am Grundriss lhrer Wohnung verandern kdnnten,

] - b Auftraggeber:
um diese noch attraktiver zu machen, was ware das?*
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Bedarfsgerechte und zukunftsfahige Wohnkonzepte

5. Marktforschung und Konkurrenzbeobachtung

Die meisten Eigentimer sind zufrieden mit ihrer Wohnsituation und fuhlen sich

mit ihrer Wohnung verbunden. —
i ] ; Eigentimer-
Auszug: Wohnzufriedenheitsanalyse Carré (Frankfurta  .M.) Mieterzufrieden-
heitsanalyse
—

hoher Anhanger-Anteil

Zufriedenheit bei Familien und
alteren Paaren,

niedriger Anhanger-
Anteil bei Singles und
jingeren Paaren

Nomaden
2%

Verbunden-
heit

Deserteure
6%

Auftraggeber:
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Bedarfsgerechte und zukunftsfahige Wohnkonzepte ] ]

5. Marktforschung und Konkurrenzbeobachtung
Zwel Drittel der Interessenten wurden durch das Bauschild oder die Baustelle auf die
... aufmerksam.

—— Anzeige in der Zeitung
22%

Baustelle/Bauschild ——
69%
Internet 3%
GWH-Magazin 3%
Plakat 3%

{

Frage 1: ,Konnen Sie sich noch erinnern, wie Sie damals auf das Neubauprojekt ... aufmerksam geworden sind?*
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Bedarfsgerechte und zukunftsfahige Wohnkonzepte ] ]

5. Marktforschung und Konkurrenzbeobachtung

Die den .... vorgezogenen Wohnanlagen Uberzeugen durch einen gunstigen Preis
und ein gutes Preis-/Leistungsverhaltnis. N

< Stornokunden-
und Konkurrenzanalyse

Bergen-Enkheim:

Heddernheim: gutes Preis-/Leistungsverhaltnis

kompletter Grundriss ~ der neuen der Grundriss
Wohnung konnte mitgestaltet mehr Licht
werden mehr Grinflachen

Einkaufsmoglichkeiten in der Nahe

Rebstockpark: e . —= Griinhof:

besseres Preis- ! der. Preis L
/Leistungsverhaltnis; kleinere Wohneinheiten

qualitativ bessere

Beratung: dort hat man

mehr Interesse gezeigt

und ist konkret auf die .

Winsche der Kunden

eingegangen WeStend:
gunstiger

Frage 23: ,Und wo liegt diese Wohnung?“

Frage 24: ,Und was sind die Vorteile dieser Wohnanlage im Vergleich zu den dornbuschHOFEN?*
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Bedarfsgerechte und zukunftsfahige Wohnkonzepte

6. Fazit

Jeder ein Architekt — Sicherlich nicht — vielmehr bedarf es des
Zusammenwirkens mehrerer Berufsdisziplinen.

Marktforschung erhoht die Investitionssicherheit
Marktforschung schliel3t die Licke zwischen Planung und Vermarktung (Verkauf)

Marktforschung stellt Nachfrage gegentiber den Banken dar und unterstitzt
die Kreditbewilligung

Marktforschung stellt Nachfrage dar (das Quartier/der Standort ,lauft) und gibt
vorgeschaltet die Eckpunkte zur Positionierung und fir die Werbekampagne vor

Marktforschung (Preis- und Bedarfsanalysen) beziehen die Nutzergruppen von
Anfang an mit in die Planung mit ein

Marktforschung auf das Projekt-/Objekt bezogen ist konkret

Marktforschung ist bereits bei Klein-Projektierungen sinnvoll und ist in Relation
zur Bausumme oder fehlender Rendite durch Vermarktungsschwierigkeiten
sehr gunstig

Investitionsentscheidungen werden in anderen Branchen, so zum Beispiel in der

Automobilindustrie marktforschungstechnisch abgesichert. In der Immobilienwirt-
schaft heifdt es oft, wir wissen was geht, wir kennen den Markt.
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Herzlichen Dank fir lhre Aufmerksamkeit

Neue Wohnformen?
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Dieter Lindauer, Geschaftsfuhrer, Dipl. Bw.
Ritterstral3e 16

55131 Mainz

Tel.: 06131/97 212-20
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E-Mail:
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