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Die Kundenbefragung als Grundstein des Immobilienma rketings

1. Wir Uber uns: Lindauer Qualitat & Marktforschung
L-Q-M verfligt Uber langjdhrige Branchenkenntnis und Marktforschungserfahrung.

= Hervorgegangen aus der Lindauer
Firmensitz: Mainz Managementberatung ist L-Q-M spezialisiert
Team:10 Mitarbeiterinnen auf die Bereiche Industrie, Versorgungs-,
Entsorgungs-,Kommunal- und
Immobilienwirtschatft.

= Aus der Tradition der Lindauer
Managementberatung liegt L-Q-M
— jenseits der tblichen Marktforschung —
besonders die Umsetzbarkeit der gewonnenen
Erkenntnisse am Herzen.

= Dazu gehoren alle Themen rund um die
Charakteristika, Erwartungen und Erfahrungen
der Kunden unserer Kunden.

Zielgerichtet, punktgenau,
handlungsorientiert — Mit den richtigen
Informationen zum Erfolg!

= Schwerpunkte: Analyse von Markt- und
Zielgruppen, Marken & Image,
Kundenzufriedenheit und Servicequalitat
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Die Kundenbefragung als Grundstein des Immobilienma rketings

1. Wir Uber uns: Leitungsportfolio

Wir liefern Ihnen Informationen Uber lhre Zielgruppen, Kunden, die Kunden lhrer
Wettbewerber und die Wettbewerber selbst.

= Marktforschung ist in Unser Leistungsportfolio umfasst:

wettbewerbsorientierten Markten eine
unverzichtbare Grundlage flr die

Trendprognosen und Strategieentwicklung

strategisch richtigen und erfolgreichen Befragung von Kunden,
Entscheidungen. Kunden der Wettbewerber und Burgern
= Es sind Ergebnisse aus der Messung von Kundenzufriedenheit und Kundenbindung
Marktforschung, die Akquise, Vertrieb
und Aktionen zur Kundenbindung in die Image-Analyse und Ermittlung des Bekanntheitsgrades

richtige Richtung Ignken. Bedarfsanalyse zur Optimierung eines
RN : ol i zielgruppengerechten Leistungs- und Produktspektrums

Wettbewerbsanalyse und Positionierung

Evaluation spezifischer Marketing- und
Vertriebsmalinahmen

Ermittlung der Mitarbeiterzufriedenheit

Messung der Servicequalitat

Mystery Shopping
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Die Kundenbefragung als Grundstein des Immobilienma rketings

2. Hintergrund: Paradigmenwechsel in der Wohnungswi rtschaft
Der Wohnungsmarkt hat sich — mit regionalen Ausnahmen — vom Verkaufermarkt zum

Kaufermarkt gewandelt.

Vom Verkaufermarkt Zum Kaufermarkt
= Nachfrage > Angebot = Angebot > Nachfrage
- Nachfragetiberhang - Angebotstberhang
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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Die Kundenbefragung als Grundstein des Immobilienma rketings

2. Hintergrund: Paradigmenwechsel im Immobilienmark eting

Moderne FUhrungs- und Steuerungskonzepte sind auch in der Immobilienwirtschaft
notwendig — davon ist Marketing ein wichtiges Instrument.

Y

Friher: Verkaufermarkt Heute: Kaufermarkt
= Bauchgefihl, Wissen, = Marketing als Unter-
Erfahrung Orientierung nehmensphilosophie und
am Markt und Basis fur Vertriebserfolg
am Kunden

durch eine geschlossene Marketingkonzeption, die beinhaltet:
= |nformationsgewinnung als Grundlage
= Beeinflussung durch Marketinginstrumente

Ziel des Immobilienmarketings:

‘ gegenwartige und zukunftige Absatzmarkte zu finden und
anzusprechen — von einzelnen Gebauden bis hin zu ganzen
Entwicklungsgebieten
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Die Kundenbefragung als Grundstein des Immobilienma rketings

3. Immobilienmarketing: Orientierung am Markt unda  m Kunden
Marktforschung und Kundenbefragung als Grundstein des Marketings.

Hintergrund: Wandel des Immobilienmarktes zum Kaufermarkt

Erforderlich: Systematisches Immobilienmarketing

Grundlage: Informationsgewinnung

Quelle: Marktforschung
durch Desk Research und
Befragungen

Befragung von
potenziellen,
zukiinftigen und
tatsdachlichen
Kunden
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Die Kundenbefragung als Grundstein des Immobilienma rketings

3. Immobilienmarketing: Orientierung am Markt unda  m Kunden
Fragen und Antworten.

= Situationsanalyse: Marktanalyse als Voraussetzung fur die Projektplanung
Wie sieht der Markt aus? Welche Segmente sind sichtbar? Welche Trends sind aktuell? Wo stecken die
Potenziale? Welche Erfolgsfaktoren hat unser Projekt?

= Zielgruppenidentifikation:
Wer sind unsere Zielgruppen? Wie sehen unsere potenziellen Kunden aus, welche Eigenschaften haben
sie? Welche Bedurfnisse? Wie kdnnen wir sie erreichen?

=  Kommunikation & Vermarktung:
Welche Starken sind besonders hervorzuheben? Wo und wie soll die Werbung und Vermarktung
angegangen werden?

= Produktgestaltung:
Bauweise, Preisbereitschaft, Anforderungen an die Bebauung: Was erwarten unsere Interessenten und
Kunden von Produkt, Preis und Service?

= Vertrieb & Bewirtschaftung:
Wie kundenorientiert ist der Vertrieb? Verspricht er das, was gehalten wird (Beratung, Kompetenz,
Kaufvertrag, Notar, etc.)? Wie kundenorientiert ist die Bewirtschaftung? Gibt es ein
Beschwerdemanagement? Wie steht es um Kaufer- (und Mieter-) zufriedenheit?

Positive Aul3enwirkung in allen Stufen schafft positives Image, unterstutzt
den Vertrieb und sorgt fur Werterhalt/ Wertsteigerung der Immobilien.
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Die Kundenbefragung als Grundstein des Immobilienma rketings

3. Immobilienmarketing: Orientierung am Markt unda  m Kunden
Informationsgewinnung durch Marktforschung.

Situations-  Zielgruppen-  Kommunikation Produkt- Werterhaltung/  Marketing-
analyse identifikation & Vermarktung gestaltung  Wertsteigerung erfolg
— > —p —p —

! | | | |

Desk Research: Demographie, Bestandsanalyse, Trends

Zielgruppenbefragung: Identifikation, Eigenschaften und Bedarf _ Dl.e
richtige
l Information
Zielgruppenbefragung: Erwartungen, USP's, Ansprache, Erfolgsfaktoren Pr(];?erkt
l ‘ gestaltung
: . o und
Befragung potenzieller Kunden: Produkt-, Preisgestaltung, Kommunikation Vermarktung

l

Kundenbefragung: Erwartung/ Erfahrung/ Image bei Kauf und After Sales
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Die Kundenbefragung als Grundstein des Immobilienma rketings

4. Informationsgewinnung: Situationsanalyse (I)
Desk Research: Demographie, Bestandanalyse, Trend — Beispiele.

Beruicksichtigung der demographischen Entwicklung Geburten- und Sterberate:
Grundlagendaten durch Desk Research: Anzahl Lebendgeburten vs. Sterbefélle

= Demographische Struktur

= Entwicklung, Wachstum /Schrumpfung, — . —— &y,
3

: 607
Altersentwicklung 63 g6 522 ’77,t3/a,l-S
: : : i 107 o Ch
= Lokal, regional und im Vergleich 3
= Sozialstruktur 2003 2004 2005 2006
= Entwicklung des Wirtschaftsstandortes Enug U Al LA TN,
Anzahl zu- und weggezogener Personen
= Arbeitsmarkt I e
3.249 3.
n 24
'SC T =
emp\an 4 Gesamt Deutsche  Ausléander
Ex = Hoher qualifiziert (Abitur, 2003 2
) 5 Fachhochschul- oder 19% 17% 2%
23% 24% 27% on Hochschulabschluss)
e 24% 19% 5%
16% 12% 4%
Geringer qualifiziert (Volks-,
69% 67% 64% 63% Haupt- oder 18% 12% 6%
Realschulaschluss)
7% 5% 2%
10% 8% 2%
T T , mKein Abschluss bzw.
2004 2005 2006 2007 2008 Abschluss unbekannt 6% 5% 1%
100% 78% 22%
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Die Kundenbefragung als Grundstein des Immobilienma

rketings

4. Informationsgewinnung: Situationsanalyse (lI)
Desk Research: Demographie, Bestandanalyse, Trend — Beispiele.

Berlcksichtigung der Grundlagendaten des
Immobilienmarktes durch Desk Research:
= Wirtschaftliche Situation, Kaufkraft

Beispiel fur die Aufbereitung der Informationen aus
der Bestandsanalyse:

= Mietpreisspiegel Canafiichs (haft 050 ,
asserflache (ha): o
. Beb rukt e () et Dty
€bauungssiruktur BGF (Mio. m%): 18 °ChH
= Leerstande SR -

= Infrastruktur im Umfeld (Anzahl Arzte, Schulen, Nutzung: Gemischiz Nuzung 2us VWohnen, Gewerbe, Freizers,
BaCke I’) FlHEZ?SSqft\jfglﬁr:ijur!tg;gﬁ?uip'lla;éSlﬂnginwu hner,
. . . . - 40000 Ar_beitsplétze im Dienstleistungssektar
= Anzahl der Ein-, Zwei,- Mehrfamilienhauser, — ok Kapromenade

Reihenhauser, Wohnen zur Miete / Eigentum

1. Arealbeschreibung

2. Arealnutzung

Konversionsfliche:

Eigentimerverhiltnisse:

= 0% stackisches

- Cca. 90% der gesamten Bauflache zind in stadtischem
Besitz.
Worgehen der Stadt: Einrichtung Sondervermdgen

Eigentum "Stadt und Hafen" durch Senatsheschluss. Das
Sondervermdoen umfasst Eigentum an Flache,
* Gesamtflache: 155 ha = BGF: insgesamt 1.8 Mio. m*
davon Wasser: 55 ha (5_.500 V\_Inhnung_gn und

davonLand: 100 ha
= Nettobauland: 60 ha

Di len [
filr iiber 40.000 Arbeitsplétze) |
= GFZ: durchschnittlich 2,5

GmbH

= Ausdeh ; x Baum Gi L D AG
5 500 7 OO€ 12 OO€ Oi:—\l?fers]tlj;?dﬂung: ca. 3.300m = Lage: i B G 0P, Bere A
. J U Nord-Siid-Richtung: ca. 1.000 m Entfemung zum Rathaus: 800 m | T
zum Hauptbahnhof: 1100m | © o Seschittbes
2um Flughafen: 9.500m b
12.500 6,00€ 12,00€ '
4.900 6,50€ 12,00€
halftig von der Stact
Frankfurt und haiftig von
er B <
17.500 7,00€ 12,00€ it
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Die Kundenbefragung als Grundstein des Immobilienma rketings ——

4. Informationsgewinnung: Zielgruppenidentifikation (1)

Zielgruppenbefragung: ldentifikation, Eigenschaften und Bedarf bestimmen Projekt-
und Produktentwicklung sowie die Vermarktungsstrategie.

Potenzialanalyse Zielgruppen Beispiel fur die Aufbereitung der Informationen aus
= Woher kommen die Interessenten? sieir otz el el s
1 Landkrei

Wanderungen ZWISChen den . Bad Kreuznach 6% Heiallk?ronrr?lg%

Bundeslandern: Woher kommen die £

NeubUrgeI’? Kreis GroR-Gerau 6% —— emp/aﬁs

. Hochtaunuskreis 6% — C/')
= Wo kann man sie ,abholen“ und Ao \ — Kreis Mainz-
. eingau-Taunus-  — Bingen 41%

rekrutieren? Kreis 6%

= Konkretisierung der Zielgruppen und - Main-Taunus- —
o0 - aq Kreis 12%

qguoten flr potenzielle Wohnungskaufer/-

mieter und/ oder gewerbliche Nutzung | Wiesbaden 12%
= Welchen Bedarf haben die Zielgruppen?
= |nput fir Projektplanung - aar ik KinelEm)
= Ausrichtung der Kommunikationsstrategie N 3049Janrealt

= Vollzeit berufstatig

= Monatliches Nettoeinkommen tber 3.000 €

= Wohnhaftin xx, xx, xx

= Wohnt zur Miete in einer 4-Zimmer-Wohnung

= Hat sich bereits intensiv mit dem Thema Hausbau
beschaftigt

=  Will das geplante Haus in xx selbst nutzen

' = Hoher Bildungsabschluss
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Die Kundenbefragung als Grundstein des Immobilienma rketings

4. Informationsgewinnung: Kommunikation & Vermarktun g
Zielgruppenbefragung: Beispiel Standortmerkmale.

Welche Rolle spielen Standortmerkmale?
Welche davon eignen sich besonders fur die Vermarkt  ung, welche nicht?

Befragungsgruppe

Befragungskategorien Potenzielle
Kaufer

Wichtigkeit von
Standortmerkmalen .

FuRlaufigkeit zur Innenstadt
Schnell auf der Autobahn
Mdglichkeit zum Spazierengehen
Ruhige Umgebung
Kinderspielmdglichkeiten
Ausgehmoglichkeiten ,um die Ecke*
Wohnen am Fluss
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Die Kundenbefragung als Grundstein des Immobilienma

Informationsgewinnung: Produktgestaltung
Befragung potenzieller Kunden: Die Bedarfs- und Preisanalyse ermittelt die

Bedurfnisse und Preisakzeptanz.

Bedarfs- und Preisanalyse
zuktnftiger Nutzer/ Kunden

= Erhebung der Bedarfsstruktur der potenziellen
Mieter/ Kaufer

= Mieter-/ Kauferklassifikation (z.B. in ,young
urbans®, ,retire generation®, ,families”,
»singles”, ,resident stay*)

= Erhebung der Vorlieben und Erwartungen
= Preisanalyse

= Entwicklung eines auf die spezifische
Zielgruppe abgestimmten Fragebogens

= Durchfiihrung und Auswertung der Befragung
= Bericht und Interpretation der Befragung

Projektentwicklung konsequent am Bedarf
der spateren Nutzer ausrichten
Konkretisierung der tatsachlichen

Nachfrage
Berucksichtigung der Ergebnisse fir die
Detailplanung

Bedurfnisse und Praferenzen potenzieller Nutzer:

Standortbewertung
Infrastruktur: Wichtigste Kriterien sind die Anbindung an éffentliche Verkehrsmittel,
die Verkehrsanbindung und Einkaufsmdglichkeiten.

0%

20% 40%

Anbindung an dffentliche Verkehrsmittel
Verkehrsanbindung 17%

Einkaufsmaglichkeiten Prﬁferenzen
Mahe zu Schulefkindergarten Bei Punkthéusern geféllt den Befragten moderne Architektur eher a

fraditionelle Gestaltung.
Erreichharkeit van Arzten und Apotheken

Nahe zur Innenstadt |~

1]

Mahe zum Arbeitsplatz ﬁ:
Gastronomie im Urnfeld (7 M2%

3,00

42% 3,15

Alter: 30 bis 39 Jahre D€r typische Interessenten-
Haushalt wird aufgefihrt

Monatliches Nettoeinkommen: ...
Monatliches Budget fiir Wohneigentum: ...
Wichtigste Kaufkriterien: ...
Kaufmotivation: ...

Bereits vorher in der Stadt gewohnt

ﬂﬁﬁjﬁ = Vorliebe Einrichtungsstil: designorientiert, modern e Klassik
Vorliebe Gebaudestil: modern
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Die Kundenbefragung als Grundstein des Immobilienma rketings

4. Informationsgewinnung: Produktgestaltung
Befragung potenzieller Kunden: Beispiel Befragungsergebnis - Vergleich Planung mit

Praferenzen.
Bedarf
Wohneinheiten Anteil Anteil Grundsicks- EXem
groéflen D/ar,'SC ,
2/3 400 m?
0 0]
EFH 96 28% 60% 1/3 500 m?
1/2 250 m?
0 0]
DH 134 39% 19% 1/2 300-400 m2
3/4 180-220 m?
0 0
RH/KH 117 34% 21% 1/4 > 220 m2
gesamt: 347 100% 100%

Einfamilienhduser werden weit starker nachgefragt als dies der
Masterplan bisher vorsieht. Ihr Antelil ist in der Planung zu erhdhen, der
Anteil von Doppelhausern und Reihen- bzw. Kettenh&usern
entsprechend zu senken.
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Die Kundenbefragung als Grundstein des Immobilienma rketings

4. Informationsgewinnung: Produktgestaltung
Befragung potenzieller Kunden: Beispiel Befragungsergebnis — Preisbereitschatt.

Grundstuckspreis: Grundstuckspreis:
350 €/m? 400 €/m?

Preis akzeptiert Preis akzeptiert

79%

(n=34
Wahl eines anderen Wahl eines anderen
Baugebiets 4% Baugebiets 21%

Ein Grundstiuckspreis von 350 €/ m2 wird von fast allen akzeptiert. Da
sich ein hohes Interesse abzeichnet, ist dieser Preis zu niedrig
angesetzt.
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Die Kundenbefragung als Grundstein des Immobilienma rketings

4. Informationsgewinnung: Produktgestaltung
Befragung potenzieller Kunden: Entscheidungsprozess — Prioritaten und
Wichtigkeiten.

JAlles kann man nicht haben — was sind fur Sie die w ichtigsten Kriterien?*

Wichtigkeit von Kriterien

Befragungskategorien Wohnung Wohnanlage Wohnstandort
Wichtigkeit von
Kriterien Gber das
Gesamtobjekt
Grolke Fassade Ruhe/ Larm
Zuschnitt Sicherheit Stadtndhe
Abfrage der
Wichtigkeit Helligkeit Image Infrastruktur

von Kriterien
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Die Kundenbefragung als Grundstein des Immobilienma rketings

4. Informationsgewinnung: Produktgestaltung
Befragung potenzieller Kunden: Praferenzen und Lebensstil.

Praferenzen zum Wohnungsgrundriss werden mit dem Le bensstil
in Verbindung gebracht.

Befragungsgruppe
Befragungskategorien Potenzielle
Mieter
Praferenz
\_Nohnungszuschmtt Bilder
Im Zusammenspiel .
mit Lebensstilen
Modell: Offener Modell: Leben auf Modell: Getrennter
Wohn-Essbereich zwei Ebenen Wohn-/ Essbereich
Abfrage mit : :
. Modell: Schlafzim- Modell: Schlafzim-
Grundrissen Modell: Wohnkiiche
(Bilder) mer (zum Schlafen) mer (zum Wohnen)
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Die Kundenbefragung als Grundstein des Immobilienma rketings

4. Informationsgewinnung: Produktgestaltung
Befragung potenzieller Kunden: Es gefallen konventionelle und moderne

Ausfuhrungen.
Westfalisch
Landhaus
Okologisch
Uber Eck
a% L 31% 319
Skandinavisch

Bildblatt 4: Wie gefallen Ihnen diese Doppelhduser? Bitte kreuzen Sie unter jedem Bild auf der Skala
an, wie gut Ihnen das Haus gefallt.

3,23

3,31

3,38

3,42

3,62

W 1= sehrgut
2= eher gut
3= teils/teils
4= weniger gut
M 5= gar nicht
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Die Kundenbefragung als Grundstein des Immobilienma

4. Informationsgewinnung: Werterhaltung/ Wertsteiger

rketings

Kundenbefragung: Erwartung und Erfahrungen der Kaufer

Was war und ist den Kaufern wichtig und
nanlage und ihrem Wohnstandort?

wie zufrieden sind sie mit ihrer Wohnung, ihrer Woh

Befragungskategorien

Faktoren der
Kaufentscheidung und des
tatsachlichen Wohnens

Wohnbedarf der Befragten
(Nutzerprofile) zur
Gewichtung von harten
und weichen Faktoren

Wohnung:
GroRRe, Zuschnitt,

Funktionalitat, Ausstattung,

Kosten, Kaufpreis,
Helligkeit, Bedeutung des
Wohnens, Erwartungen
und Vorlieben des
Wohnens fiir den Nutzer,
Materialeinsatz und
Wahrnehmung des
Interessenten, baulicher
Zustand, ...

Befragungsgruppe

Nutzer

|
Wohnanlage:

Fassade, Zugang,
Empfang, Parkplatze,
Farben und Materialien,
Anzahl Parteien, Freizonen
/ Gemeinschaftsflachen,
Image Wohnanlage,
Zustand Grunflachen,
Larmsituation, Abgas-/
Schmutzsituation,
Sicherheit vor Kriminalitat /
Vandalismus,
Urlaubsservice, ...

ung

Wohnstandort:

Erreichbarkeit, OPNV,
Larmsituation,
Einkaufsmaoglichkeiten,
Gastronomie, Freizeit-
angebote, Vorlieben des
Wohnumfeldes,
Nachbarschaft,
Infrastruktur
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Die Kundenbefragung als Grundstein des Immobilienma rketings

4. Informationsgewinnung: Werterhaltung/ Wertsteiger ung
Kundenbefragung: Kundenzufriedenheit und Wirkung auf Image des
Immobilienunternehmens.

Einflussfaktoren

Objekt Information Abwicklung Bewirt- Kunden-
Wohnung Anzeige Besichtigung schaftung betreuung
Wohnanlage Telefonkontakt Beratung Bstriegskosten- Nachbetreuung
abrechnun
Wohnstandort Makler Notartermin . g Ansprechstelle
o , Heizkosten- Servi
Zustand Besichtigung Bauliche abrechnung ervice
Infrastruktur Angebot Mafnahmen Durchfiihren von Beschwerden
Nachbarschaft Expose I:|aus-/ el ngE- Reparaturen und Hauswart
ubergabe Instandhaltung
Bewertung
Kaufpreis

Kundenzufriedenheit

v'Image des Wohnungsbauunternehmens
v' Werterhaltung/ Wertsteigerung

BFW-Bautragertag 2009, Eschborn, 17.09.2009 © 2009 LINDAUER QUALITAT- & MARKTFORSCHUNG



Die Kundenbefragung als Grundstein des Immobilienma rketings

4. Informationsgewinnung: Werterhaltung/ Wertsteiger ung
Kundenbefragung: Beispielhafte Kundenaussagen beeinflussen das Marketing.

Beispiele Kritik:

= Nach der Ubernahme war das groRe Chaos bei <...> ausgebrochen. Mit <...> haben wir keinen guten Griff
gemacht, es gipfelt darin, dass die nie zu erreichen sind.”

= Es ist schwierig einen Ansprechpartner fiir bestimmte Probleme zu finden, es ist fir jedes Problem ein
anderer zustandig, einmal fr Mieter, einmal fir Eigentimer, einmal fir Rechnungen. Ich bin nach 5 Monaten
bei 4 verschiedenen Leuten gelandet, bis eine Klarung stattfand.”

= Schlecht schallisoliert, sehr laut, Rohre sind verrostet, die elektrischen Leitungen sind kaputt, Sicherungen
sind Uberlastet, Treppenhaus, Klingelanlage und Briefkastenanlage sind renovierungsbeduirftig.”

= Bessere und klarere Abrechnungen: Missen transparent und nachvollziehbar sein - so sieht man nur die
Preiserh6hung, aber nicht den Grund.”

Beispiele Positiv, neutral:

= Der Verkauf der Wohnung <...> war in Ordnung, ich war damit zufrieden. Der Hausmeister arbeitet schnell
und ist freundlich.*

= Es gibt nichts Negatives zu berichten. Wir waren mit dem Verkaufsberater sehr zufrieden, vor allem als es
um die Finanzierungsberatung ging.*

= , Wir haben hier ein gutes Verhaltnis und wenn wir was zu meckern haben, dann erledigen wir das immer

gleich. Bei uns ist alles im grinen Bereich.”

.lch bekomme nicht viel mit und das ist gut so. Das meine ich im positiven Sinn.*

,Mit der gesamten Abwicklung des Kaufs war ich zufrieden.”

=, <...>ist telefonisch immer gut erreichbar und die Verwaltung kiimmert sich um die Probleme seiner Mieter.
Ich bin mit <...> sehr zufrieden.”
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5. Kundenbefragung: Methodik der Befragung und Auswe rtung

Die geeignete Methode wird von der Fragestellung und der Verfiigbarkeit der
Befragungsteilnehmer bestimmt.

Befragungsmethoden: Anwendungsbeispiele:

v Personlich 0o Expertenbefragungen, z.B. Meinungsbildner, Investoren
v’ Telefonisch 0 Interessenten- und Kundenbefragungen

v" Schriftlich o Kundenbefragungen, z.B. nach Kauf

v Online 0 Interessentenbefragungen, z.B. tiber Homepage

Auswertungsmaglichkeiten:

v" Haufigkeiten und Korrelationen

v Multivariate Analysen Die geeignete Methode (oder ein Methoden-Mix) wird
v Conjoint-Analyse nach Abstimmung des Befragungsdesigns bestimmt.

v Clusteranalyse

v" Qualitative Analysen
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6. Beispielprojekt einer Kundenbefragung: Ausgangssi tuation
In einem Mainzer Wohngebiet entstehen ca. 620 Wohneinheiten und damit
Wohnraum fir 1.000 bis 1.500 Menschen.

= Das Konversionsgelande wird vom Eigentiimer zu einem attraktiven Wohngebiet fur gehobene
Anspriiche entwickelt.

= Das Gebiet liegt am Rande einer der wichtigsten Griinachsen der Stadt.
= 60 Prozent des 22 ha grof3en Areals sollen fur Ein- und Zweifamilienhauser genutzt werden.

= Die abfallende Topographie wird zur Terrassierung, fur einen Blick ins Tal und damit fur hohe
Wohngqualitat genutzt.
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6. Auszug Ergebnisbericht: Typologie der Hausinteres senten
Der ,typische” Interessent gehdrt zur Gruppe der aus kommunaler Sicht besonders
attraktiven Eigenheimnachfrager: Einkommensstark, gebildet, in der
Haushaltsgriindungs und -erweiterungsphase.

= Paar mit Kind(ern)

= 30-49 Jahre alt

= Hoher Bildungsabschluss

= Vollzeit berufstatig

= Monatliches Nettoeinkommen tber 3.000 €

= Wohnhatft in Gonsenheim, Bretzenheim, Finthen oder Mombach
= Wohnt zur Miete in einer 4-Zimmer-Wohnung

= Hat sich bereits intensiv mit dem Thema Hausbau beschéftigt

= Will das geplante Haus auf den Gonsbachterrassen selbst nutzen

Aus Wohnungsmarktstudien ist bekannt, dass die Nachfrage durch diesen
Kaufertyp ab ca. 2010 deutlich zuriickgehen wird, da die Eigenheimbildung
bis dahin erfolgt ist oder aufgegeben wird. Die Hauptinteressenten werden
also nur noch wenige Jahre Eigentum bilden. Dies gilt es bei der
Vermarktung zu bericksichtigen.
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6. Auszug Ergebnisbericht: Gewlnschtes Haus (1)
Knapp zwei Drittel der Interessenten achten darauf, auch von zu Hause aus arbeiten
zu kdnnen. Behindertengerechtes Wohnen oder die spatere Grindung einer
Senioren-Wohngemeinschaft sind flr die meisten kein Thema.

0 [0) [0) [0) 0 0
‘Wie wichtig ist es fiir Sie, ..." 0% 20% 40% 60% 80% 100%
»...dass man in Ihrem Haus auch 0 0 0
von zu Hause aus arbeiten kann?“ E 2% 15% 8% R 2,42
....dass in lhrem Haus mehrere
Generationen unter einem Dach leben Bl 17% 38% 15% 18% 3,12
konnen?“

,...dass lhr kiinftiges Haus
;

. . 0, 0 0
behindertengerecht ist?* 22 25 2V 3,25
....dass sich Ihr Haus bei Bedarf flir eine ! ; . : 387
Senioren-Wohngemeinschatft eignet?* s 15% 20% 22% ’
B 1= sehr wichtig 2= eher wichtig 3= teils/teils 4= eher unwichtig B 5= sehr unwichtig
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6. Auszug Ergebnisbericht: Gewtinschtes Haus (ll)
Die geplanten Photovoltaikanlagen treffen auf breiten Zuspruch: Fast drei Viertel der
Hausinteressenten wollen eine solche Anlage auf jeden Fall nutzen.

Nein, auf keinen Fall nutzen. 3%

Ja, vielleicht nutzen. 25% ~

— Ja, auf jeden Fall nutzen. 72%
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6. Auszug Ergebnisbericht: Standortbewertung
Infrastruktur: Wichtigste Kriterien sind die Anbindung an 6ffentliche Verkehrsmittel, die
Verkehrsanbindung und Einkaufsmadglichkeiten.

Wichtigkeit von Standortkriterien:

0% 20% 40% 60% 80% 100% 0
Anbindung an 6ffentliche Verkehrsmittel 5% 1,42
Verkehrsanbindung 17% 2% 1,88
Einkaufsmdglichkeiten 18% Mo 1,95
Nahe zu Schule/Kindergarten 12% 7% 189l 2,10
Erreichbarkeit von Arzten und Apotheken 23% 3% 2,17
Nahe zur Innenstadt 40% 10%8 2,55
Nahe zum Arbeitsplatz 33% 13% 8% 2,73
Gastronomie im Umfeld % 37% 37% B 3,42
B 1= sehr wichtig 2= eher wichtig 3= teils/teils 4= eher unwichtig M 5= sehr unwichtig
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6. Auszug Ergebnisbericht: Standortalternativen
Fur knapp zwei Drittel der Interessenten kdme auch ein anderer Standort in Frage.
Konkrete Alternativen, auch im Umland von Mainz, sind den meisten bekannt.

keine Standort-

alternativen Standor_t-
37% alternativen
\ nur in Mainz
32%

Standort-
alternativen auch
auf3erhalb von
Mainz 32%

‘ Abwanderungsgefahr!

Standortalternativen in Mainz:
= Finthen (13x)

= Gonsenheim (12x)

= Bretzenheim (6x)

= Drais (3x)

= Ebersheim (2x)

= Hartenberg/Munchfeld (2x)

Mainzer Umland:

= Essenheim (3x)

= Budenheim (2x)

= Ingelheim (2x)

= Nieder-OIm (2x)

= Wackernheim (2x)

= Bodenheim

= Gau-Bischofsheim

= Hahnheim

= Harxheim

= Heidesheim

= Klein-Winternheim

= Komplettes Umland,
max. 20km entfernt

= Hechtsheim (2x)
= Laubenheim

= Lerchenberg

= Marienborn

= Weisenau

= Alle Vororte

= Ober-Olm
= Stadecken-Elsheim

Wiesbaden/
Wiesbadener Umland:

= Biebrich

= Bierstadt

= Freudenberg

= Hofheim

= Rheingau

= VVororte von Wiesbaden
= Wiesbaden

= Wiesbaden Innenstadt
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6. Auszug Ergebnisbericht: Praferenzen (1)
Grundriss: Die Interessenten bevorzugen mehrheitlich ein reines Schlafzimmer und
Wohnen auf zwei Ebenen. In Sachen offener Kiliche sind die Meinungen geteilt.

vom Essbereich
getrennte Kliche
53%

offene Kiche 47%

Schlafzimmer auch
zum Wohnen oder

Arbeiten 12% Schlafzimmer nur

zum Schlafen 88%

Wohnen Uber zwei __
Stockwerke verteilt
63%

Wohnen auf einer
Ebene 37%
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6. Auszug Ergebnisbericht: Praferenzen (II)
Die Vorlieben bei Einfamilienhausern tendieren zum individuellen, modernen und

umweltbewussten Bauen.

Wie gut gefallen diese Einfamilienhduser?

Architektenhaus

Modern

12%

Solarhaus

Okologisch

B 1= sehrgut

@ 2=eher gut

[]

Gehobener Standard

3=teils/teils M 4=weniger gut

B 5= gar nicht
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7. Zusammenfassung

= |n der Vergangenheit wurden Immobilienunternehmen erfolgreich mit einem auf Wissen und
Erfahrung beruhenden Bauchgefthl geflihrt.

= Heute sind moderne Fuhrungs- und Steuerungskonzepte notwendig. Eines davon ist
Marketing.

= Zwei grundlegende Aufgaben hat das Immobilienmarketing: Die Informationsgewinnungs-
funktion und die Beeinflussungsfunktion.

= Aufbauend auf vorhandene und durch die Marktforschung gewonnene Informationen wird der
Einsatz der Marketinginstrumente entwickelt.

= Was eine Immobilien fur einen Menschen interessant macht, hangt von sozialen ebenso wie
finanziellen Faktoren ab.

= Die Werkzeuge der Marktforschung — insbesondere die Kundenbefragung — helfen dabei,
diese Faktoren zu erfahren und in die Objektentwicklung einfliel3en zu lassen.

= Die Ergebnisse der Marktforschung unterstttzen die Projektentwicklung, dem Objekt bei den
Zielgruppen ein positives Image und einen guten Namen zu verschaffen.

= Die Kundenbefragung liefert die Informationen, wie der Vertrieb bei Interessenten und Kunden
ankommt und welchen Einfluss die Kundenmeinung hat auf Image des Unternehmens und
auch auf die langfristige Werterhaltung.
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