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Gibt es in Deutschland eine Scheu vor Wohneigentum, und wo kommt sie her?

Was sind –über ökonomische Faktoren hinaus –weitere Faktoren, die die 

Faszination und die Vorbehalte gegenüber Wohneigentum bestimmen?

Welche Kommunikation zum Thema funktioniert, was ist zu vermeiden?

Welche Strategien pro Wohneigentum haben Potenzial?

Was sind konkrete Handlungsfelder, die Vorbehalte gegen Wohneigentum 

überwinden helfen?

Fragestellungen
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Ausgangslage in Zahlen

Psychologische Hintergründe

- Fehlentwicklungen unserer Kultur

- „Immobile“ Mentalitäten

- „It‘s the emotion, stupid!“

Schlussfolgerungen

Chancen und Potenziale der Marktgestaltung für Wohneigentum

Agenda
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Wo bleibt die Konjunktur aus dem privaten Wohnungsbau und seinen 

vor- und nachgelagerten Branchen?

- 60 % der Befragten aus Mieterhaushalten denken über Wohneigentum nach.

- 1.5 Mio. Haushalte sollen daran interessiert sein, in den nächsten zwei bis drei 

Jahren Wohneigentum zu bilden.

- 76 % der Deutschen machen sich Sorgen um bezahlbaren Wohnraum in den 

Großstädten.

- 78 % der Kauf-/Bauwilligen sind junge Paare und Familien unter 45 Jahre.

- Prioritätenliste: 79 % sind für „eigene vier Wände“ –76 % für Gestaltungsfreiheit 

–75 % für Absicherung im Alter –74 % für Unabhängigkeit vom Vermieter.

- Anwachsen Haushalte: bis 2020 um 1 Mio. auf 40,5 Mio. Einheiten

- Deckungsbedarf Wohnungsbau: jährlich 350.000 bis 400.000 Einheiten

1.5 Mio. Haushalte X 150.000 Euro = ?

Ausgangslage ïdie Zahlen
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Die Konjunktur aus privatem Wohnungsbau sowie vor- und 

nachgelagerten Branchen lässt auf sich warten.

- In 2009 wurden in Deutschland nur ca. 143.000 Wohneinheiten fertiggestellt.

- Die Bauanträge sind in den vergangenen Jahren um Größenordnungen im 

zweistelligen Prozentbereich gesunken. 2007: 31 % weniger Anträge als 2006.

- Gut 40 % der Deutschen leben in den eigenen vier Wänden; die 

Wohneigentumsquote liegt in anderen europäischen Ländern bei 60 % und 

mehr.

1.5 Mio. Haushalte X 150.000 Euro = ?

Ausgangslage ïdie anderen Zahlen
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Klassische Argumentationen gegen Wohneigentum:

- Komplizierte Baugesetzgebung, langwierige Antragsverfahren, Streichung der 

Eigenheimzulage, hohe Grunderwerbssteuer, teure Courtagen für Makler, hohe 

Notargebühren, zu teures Bauland, unsichere wirtschaftliche Gesamtsituation, 

Wertminderung durch Bevölkerungsschwund in verschiedenen Regionen, 

Unkalkulierbarkeiten aus Gründen beruflicher Flexibilität, Unsicherheiten durch 

Klimawandel, fallende Immobilienwerte, ansteigende Reparaturbedarfe, Unsicherheiten 

aus zukünftiger Gesetzgebung (Sicherheit, Energie, Umweltschutz), überproportional 

steigende Nebenkosten, Unsicherheit der Immobilie als Anlageobjekt usw. usf.

Plausible, nicht von der Hand zu weisende Gründe.

- Jedoch: Alle diese Gründe werden auch dann angeführt, wenn die ökonomischen 

Bedingungen „stimmen“.

These: Es gibt noch ganz andere Faktoren, die für Vorbehalte gegen 

Wohneigentum sorgen. Psychologische  Analyse notwendig.

Psychologische Hintergründe (1)
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Ursachenanalyse:

1. Deutschland in der öffentlichen Meinungsbildung 

ïein unsicherer Kantonist

- Apokalyptische Gemälde der Lebenswirklichkeit –

„German Angst“

- Mängel, Lücken, Defizite, Katastrophenszenarien

- Tagtägliche Berichte über Altersarmut, 

Finanzkrise, Rentenlücken, Schuldenlasten, 

Kinderarmut, Kinderlosigkeit usw. Eine ganze 

Gesellschaft „auf dem Weg in die Rente“. 

„Bodenverflüssigung“.

Psychologische Hintergründe (2)
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Ursachenanalyse:

2. Einüben in Unfestgelegtheit

- Tagtägliches Training der Unverbindlichkeit

- Optionen in jedem Bereich des Lebens: bei 

Kaufentscheidungen, „Schnäppchen“, TV-Programmen, 

Surfen im Internet („for free“), Wahlen, Beziehungen, 

„Lebensabschnittpartnerschaften“, Beruf

Zukunft und Entwicklung werden zur ĂGelegenheitñ.

Psychologische Hintergründe (3)
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Ursachenanalyse:

3. Zunehmende Entscheidungsprobleme

- Traum von „viel Entscheidungszeit nach hinten“ –„sich 

aufsparen“ –Ideen von „Superstar“ und tollen Auftritten

- Angstvolle Überfrachtungen –man „spekuliert“ mit seinem 

Leben

4. Überbordende Ansprüche im Bereich Wohnen und Bauen

- Anspruchsvolle, kaum einlösbare Entwürfe von „Traum-

häusern“ –Perfekte „Ein-für-alle-Mal-Lösungen“ –

Absicherungsphantasien –„Fundamentalismus der 

Vollunterkellerung“

Psychologische Hintergründe (4)



10

Ursachenanalyse:

5. Festlegungen, die zur Bedrohung werden

- Hausbau als einmaliger Akt der Initiation

- Tolle „Luftschlösser“ bauen, aber „vor der Tat“ bleiben.

„Mentale Immobilität“

Psychologische Hintergründe (5)
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Konsequenzen

- Aktionistische Programme, Abwertungen, moralische 

Entrüstung machen keinen Sinn

- Zur Kenntnis nehmen, dass die Mentalitäten zum Thema 

Wohneigentum immobiler geworden sind

- Potenzielle Wohneigentümer sind nicht „zu emotional“, 

sondern „emotional gehandicapt“

Schlussfolgerungen (1) 
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Neue Wege ausprobieren:

- Wohneigentum in seinen Facetten und Angeboten „mobiler“ 

gestalten

- Produkte, Werbung, Beratung und Vertrieb, die „kommuni-

kative Barrierefreiheit“ kommunizieren

- Wohneigentum flexibler handeln, um Schwellenängste zu 

behandeln 

Schlussfolgerungen (2) 
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Die Marktpotenziale für Wohneigentum sind nicht ausgereizt.

Der Markt braucht neue Dimensionen und einen neuen Stil der Marktgestaltung.

Es ist nun einmal so: Menschen sehen sich in Entwicklung und Wohneigentum 

wollen sie als ein ĂDing in Entwicklungñ. Sonst bleiben die  ngste vor 

Festlegungen und vor einem ĂKlotz am Beinñ zu groÇ.

Thesen
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1. Das Wohneigentum ïseine Gestalt und seine Kommunikation

- Freistehendes Haus –Reihenhaus –Reihenendhaus –Eigentumswohnung –Apartment 

usw.: Was sind die psychologischen Implikationen dieser Wohneigentumstypen?

2. Standorteigenschaften

- Klassische Quartieranalyse: Sozialstrukturen, kommunale Strukturen, 

Verkehrsanbindung/ÖPNV, Bodenrichtwerte usw.

- Psychologische Quartieranalyse: „Mischungen“ verschiedener Bevölkerungsgruppen –

Verhältnis Zentrum/Ränder –„Kirche im Dorf“ –Verhältnis bebaute/unbebaute 

Flächen/Brachen/Spielplätze –Verhältnis Historie/„Reißbrett“ –Landschaft 

Chancen und Potenziale der Marktgestaltung für Wohneigentum (1)
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3. Emotionale Nähe als Strategie

- Wohneigentum ist nicht „sekundär“ oder „tertiär“, sondern „primär“.

- „Wer sein Haus liebt, der wird vom Haus zurückgeliebt.“

- Am Wohneigentum kann man sich selbst und seine Entwicklung 

vergegenständlichen.

4. Wohneigentum als Mitbeweger ïein ĂDing in Entwicklungñ

- Nicht ein für alle mal, nicht endgültig, nicht zum Sterben –keine 

rigiden Initiationsmuster angesagt (TV-Filme „Einmal im Leben“; 

„Über den Tod hinaus“)

- Mehr-Phasen-Modell des Wohneigentums: 1. Studium/Ausbildung, 

2. Paarbildung/Familie, 3. Etablieren, 4. Alt werden können

Chancen und Potenziale der Marktgestaltung für Wohneigentum (2)
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4. Wohneigentum als Mitbeweger ïein ĂDing in Entwicklungñ (Exkurs)

- Zu starke Fixierung auf Alter (Altersvorsorge, mietfreies Wohnen im Alter) vermeiden

- Ergebnisse Imageanalyse „Wohneigentum als Altersvorsorge“:

- Tolles, weil anschaulich greifbares Altersvorsorgeprodukt

- Altersruhesitz, endgültiges Hab‘ und Gut –Stillstand aller Sorgen

- Verkehrungen: Vertrieben-Werden, vom „Olymp“ ins Hinterhaus

- Ambivalente Anschaulichkeiten zwischen Faszination und Morbidität: Der eigene 

Leib und das Haus geraten in „Materialermüdung“ –Entwicklung eines „Zuviel“ an 

Raum und Hülle, Probleme des Belebens

- Von der Bedarfsgerechtigkeit und Dienstbarkeit zum launischen Eigenleben des 

Wohneigentums

Chancen und Potenziale der Marktgestaltung für Wohneigentum (3)
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5. Selbstbestimmung ïGestaltungsmöglichkeiten ï

Unabhängigkeit 

- Wohneigentum als Gestaltungsmöglichkeit: Platzangebot –

Unterkommen für Vieles

- Wohneigentum als Mitbeweger der persönlichen und 

familiären Entwicklung

- Selbstbestimmung für weitere Bereiche des Lebens –Bsp. 

Besicherungen für Beruf und Investitionen –

Wohneigentum als Halt und „sichere Bank“ –Standbein, 

das dem Spielbein Halt und Schwung gibt

- Umgestaltungsmöglichkeiten –Variabilität des 

Unverrückbaren (Bsp. „Rohr- und Leitungsschacht“)

- Feuerungstechnik, Passivhaus, u.a. –Behandlung der 

Ängste um Autarkie und Versorgungssicherheit

Chancen und Potenziale der Marktgestaltung für Wohneigentum (4)
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Chancen und Potenziale der Marktgestaltung für Wohneigentum (5)
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6. Stellenwert moderner Haus- und 

Informationstechnologie

- Modernität und Mobilitätsbeweise

- Medien/Kommunikationstechnologie im Haus, 

Energiedatenmanagement u.a.

7. Gute Partner, schlechte Partner

- Mentalität und Beratungsqualität des Finanzierungspartners –

Kommunikation der „Leibeigenschaft“ vermeiden –Bsp. 

„Sondertilgung“

- Lokale Medien vor Ort als Bündnispartner –Bsp. Serie in der 

Tageszeitung –Erzählbar machen, Historisieren

- Bau- und Heimwerkermarkt in der Nachbarschaft

Chancen und Potenziale der Marktgestaltung für Wohneigentum (6)
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Chancen und Potenziale der Marktgestaltung für Wohneigentum (7)



22

8. Stellenwert der Eigenleistung

- Wertschöpfung sinnlich und handfest erfahrbar machen

- Verwicklungen durch Überforderungen –„eingemauert“ werden

- Ängste vor Bloßgestellt-Werden –Themen des Könnens sensibel handhaben

- Eigenleistung gehobene Zielgruppen: Informations-/Entscheidungsaufwände, 

Gestaltungsfragen, „Durchmachen“ verschiedener Umsetzungsschritte, Fragen der 

Finanzierung

- Neue Rollenverständnisse und „Beweisführungen“ für Männer

9. Das Atmosphärische nutzen

- Holz als Bau-, Werk- und Energie-Stoff –Stoffliches 

- Kamin –jahreszeitliche Übergänge

- Fenster –Austausch, Drinnen-Draußen

Chancen und Potenziale der Marktgestaltung für Wohneigentum (8)
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- Wirkungsabschätzung und Test konkreter Informations- und Werbemedien: 

Anzeigen, Prospekte, Folder, Exposees, Internetauftritt

- Psychologische Quartieranalysen

- Analyse der emotionalen Barrieren bei der Vermarktung bestimmter Objekte 

und Projekte

- Unterstützung bei der Entwicklung objektspezifischer Vermarktungs- und 

Verkaufsstrategien

- Zielgruppenbeschreibungen, Anspracheformen

- Unterstützung bei der Darstellung und Kommunikation von 

Finanzierungsprodukten, Finanzierungswegen, Haus- und Wohnungstypen

- Vertriebsschulung/Coaching, z.B. zu Themenkomplexen wie „Führung des 

Kunden im Entscheidungsprozess“, Umgang mit verschiedenen Kundentypen

Was wir für Sie tun können:
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Dipl.-Psychologe Carl Vierboom

Vierboom & Härlen Wirtschaftspsychologen

Krefelder Str. 36 –50670 Köln

0221 914091-12

vierboom@wpsn.de

www.wpsn.de

Ansprechpartner


