Universitat
Zurich™

Abschlussarbeit

zur Erlangung des
Master of Advanced Studies in Real Estate

Freie Wahl oder Optionen —
Untersuchung des Kauferentscheidungsverhaltens bei der

Festlegung des Innenausbaus von Eigentumswohnungen

Verfasserin: Tschann
Lorena

lorena.tschann@gmail.com
Eingereicht bei: Peter Zeugin, lic. phil. 1

Abgabedatum: 21.09.2020



Inhaltsverzeichnis
ADDIHAUNGSVEIZEICANIS ... e v
TabelleNVErZEICANIS .......oviee s VI
EXECULIVE SUMMIAIY ..ottt sttt et eneenre e e sneenneas Vi
R Y101 1= 1 (8 oo SRR 1
L1 AUSGANGSIAGE ...t 1
1.2 Zielsetzungen und inhaltliche Abgrenzung ... 2
1.3 Hypothesen und FOrschungsfragen............ccooeiiiiiiinneee s 3
2. Theoretische Grundlagen............cccoiiiiiiiiiiie e 5
2.1 Definition ENtSCREIAUNG .....c.voviiiiiiiiiiiceeeee s 5
2.2 Komponenten von Entscheidungsproblemen ..., 6
N N © o] o] =1 o PSP PP 6
222 EFEIGNISSE weovviiiiiitiiiieieeie ettt bbbttt 6
2,23 KONSEOUENZEN......eiiieieiieiieeetee sttt ettt st e e sne e e e s e nneenne e 6
2.3 Merkmale von EntscheidungSSituationen ............cocoeeviienininienene e 7
2.3.1  Gegebene vs. offene OPtioNSMENQE ......cveverieriiiieiiiiceeee e 7
2.3.2  Einmalige vs. wiederholte Entscheidungen............ccooooveiiiininc e 7
2.3.3  Sichere vs. unsichere KONSEQUENZEN........cccoiieririnireeeeiee e 8
2.4  Rolle von Emotionen, Gefuhlen und Stimmungen bei Entscheidungen ........... 8
3. Forschungsdesign der UnterSUCNUNG..........couiiiieriinineniisesie e 10
3.1  Forschungsstrategie: Vergleichende Fallstudie ..........ccccccooeviviiiienciiicneene. 11
3.2 Untersuchungsobjekte: Objekt 1 und Objekt 2........cccovvviveiiviiiiere e 11
3.3 Spezifisches Fallstudiendesign: Multiple (Vergleichende) Fallstudie............. 18
3.4 Datenerhebung: OnlinEUMTIage.......cccovviiiiiiiii e 19
3.5 AUSWEITUNG: ANAIYSE .. .ot 21
4.  Ergebnisse im Detail........cccoiviiiiiiii i 22
4.1 Anzahl UmfrageteilneNmer..........coocoiiiiiiie e 22

4.2 Zuordnung WohnungSKAUTEN ...........cociiiiiiiiiiiiiee s 22



4.3 Kaufbudget WohnUNGSKAUTET .........cccoiiiiiiiiiiei e 23
4.4  Ersteindruck zum Konzept der Wohnungskonfiguration ............c.ccceceevenenee. 23
4.5 Beurteilungsfahigkeit Leistungsumfang Kduferbudgets (Objekt 1)................ 25
4.6  Beurteilungsfahigkeit Eigenschaften Optionen (Objekt 2)........ccccovvviienenee. 26
4.7  Beurteilung Optionsmenge (ODJEKLt 2)......c.cocveiieiiiiiiiinee e 28
4.8  Betreuungsleistung und externe Beratung .........ccccccveveeiiieeiieeieesiesieesie e 29
4.9  ENntScheidungStreffung .....oove oo 31
4.10  EntscheidungSSIChErNeIt.... ..o 35
411 ZeIAUTWANG ... 36
4.12  Erlebte EMOLIONEN ....ccoiuiiiiiiiieerieiee e 38
4.13 Einhaltung Kaufbudget / MehrkoSten..........cccoveviieneiiniinieieiesese e 39
4.14 Ergebniszufriedenheit.........cccooiiiiiiiiiieeee e 40
4.15 Einschatzung Konsequenzen Begrenzung Optionsmenge (Objekt 1) ............. 42
4.16 Einschatzung Vorteile und Nachteile Konzept 2 (Objekt 2) .......ccccccoevvviinnnne 42
4.17 Zusammenfassung und Interpretation der Ergebnisse ...........cccoecvvvviviienennne. 43
5. Uberprifung der HYPOtNESEN .........c.cccueveieiiicieicecieieeee et 50
5.1 HYPONESE L ..o 50
5.2 HYPONESE 2 ..o 51
6. SChIUSSTOIGEIUNGEN ... ..o s 52
6.1  Kritische Wirdigung der ErgebniSSe..........coceveiereninieninieieiesie e 52
0.2 AUSDIICK ... 52
7. LIteraturverzeiChniS ... ..o 54

8. ANNANG ..ot et et a e re e n e e e 55



Abbildungsverzeichnis

Abbildung 1:
Abbildung 2:

Abbildung 3:
Abbildung 4:
Abbildung 5:
Abbildung 6:
Abbildung 7:

Abbildung 8:
Abbildung 9:

Abbildung 10:
Abbildung 11:
Abbildung 12:
Abbildung 13:
Abbildung 14:
Abbildung 15:
Abbildung 16:
Abbildung 17:
Abbildung 18:
Abbildung 19:
Abbildung 20:
Abbildung 21:
Abbildung 22:
Abbildung 23:
Abbildung 24:
Abbildung 25:
Abbildung 26:
Abbildung 27:
Abbildung 28:
Abbildung 29:
Abbildung 30:
Abbildung 31:
Abbildung 32:

Formen der Case StUAY ... 18
Zuordnung Wohnungskaufer nach Merkmalen Kaufhdufigkeit und
KAUFZWECK ... 22
Kéuferangaben zu Kaufbudget...........ccoveveiieiiiic e 23
Erster Eindruck Konfiguration nach Konzept 1.........cccccooviiiiniiinnnnnnn 24
Erster Eindruck Konfiguration nach Konzept 2.........cccccoovieiiiiiiinnnnnn 24
Einschatzungsféahigkeit Leistungsumfang Kéauferbudgets Objekt 1 ........ 25
Schwierigkeiten Abschétzung Leistungsumfang einzelner Kauferbudgets
(@] o] 1= S« 1 SRS 25

Beurteilungsfahigkeit Optionen anhand Online-Konfigurator Objekt 2.. 26
Grinde Beurteilbarkeit Optionen durch Showroom-Besuch Objekt 2 .... 27

Anpassung Konfiguration nach Showroom-Besuch Objekt 2 ............... 27
Besuch Ausstellungen Materiallieferanten Objekt 2. 27
Beurteilung Anzahl Optionen Konfiguration Objekt 2.............ccccooeeee. 28
Bedurfnis Erhéhung Anzahl Optionen Konfiguration Objekt 2 ............ 29
Betreuung Materiallieferanten bei Konfiguration Objekt 1 ................... 29
Externe Beratung bei Konfiguration Objekt 1 ...........cccoovviiiiiniinnnnn. 29
Betreuung Vermarktungsteam bei Konfiguration Objekt 2 ................... 30
Externe Beratung bei der Wohnungskonfiguration Objekt 2................. 30
Entscheidungstreffung Konfiguration Objekt 1...........ccccooveiieiviiinenee, 31
Entscheidungsschwierigkeiten einzelne Elemente Objekt 1.................. 31
Grinde Entscheidungsschwierigkeiten Kiiche Objekt 1............ccccoe...... 32
Grinde Entscheidungsschwierigkeiten Bader Objekt 1.............cccvene. 32
Grinde Entscheidungsschwierigkeiten Bodenbelage Objekt 1.............. 33
Entscheidungstreffung Konfiguration Objekt 2 ...........cccoviiiiniiininnne. 33
Entscheidungsschwierigkeiten einzelne Optionen Objekt 2 .................. 34
Grinde Entscheidungsschwierigkeiten Kiiche Objekt 2............ccccvee. 34
Grunde Entscheidungsschwierigkeiten Bader Objekt 2.............c........... 35
Entscheidungssicherheit und Bestellungsanderungen Objekt 1............. 35
Entscheidungssicherheit OBJeKt 2 ..o 36
Zeitaufwand Konfiguration Objekt 1 .........ccoooiiiiiiniiiiie e 36
Grosster Zeitaufwand Konfiguration einzelner Elemente Objekt 1....... 36
2+ Ausstellungsbesuche Konfiguration Objekt 1..........cccccoveviviiieiinnnnn, 37
Zeitaufwand Konfiguration Objekt 2. 37



Abbildung 33:
Abbildung 34:
Abbildung 35:
Abbildung 36:
Abbildung 37:
Abbildung 38:
Abbildung 39:
Abbildung 40:
Abbildung 41:
Abbildung 42:

Anzahl Konfigurationsdurchgange Objekt 2.........c.cocvivevviiereeiic i, 37
Emotionen Konfigurationsprozess Objekt 1 ...........ccoovveiiiiicniinnnnn, 38
Emotionen Konfigurationsprozess Objekt 2 ...........ccoceveiiiiiciciinnnn, 39
Einhaltung max. Kaufbudget............ccccoovieiiiie i 39
Verleitung Ausstellungsbesuche zu Mehrkosten Objekt 1..................... 40
Verleitung Optionen zu Mehrkosten Objekt 2 ..........cccceveiiiiiiiininns 40
Zufriedenheit gewahlte Optionen Objekt 1.........ccccovvvieiiiiiencienenn 41
Zufriedenheit gewéhlte Optionen Objekt 2..........cccccovevviieieenecce e, 41
Einschatzung Konsequenzen Anwendung Konzept 2 bei Objekt 1....... 42

Vorteile Anwendung Konzept 2 / Empfehlung Konzept 2 / Vergleich
Konzept 1 OBJEKE 2......oveiiiiiiiieiecee e 43



\4

Tabellenverzeichnis

Tabelle 1: Schritte des FOrschungSadesigns..........cvoieieieiereneneeeeee e 10
Tabelle 2: Vermarkungskonzepte Untersuchungsobjekte ..o 11
Tabelle 3: Gutekriterien Evaluation Untersuchungsobjekte..........c.ccccovvevviieiiiieinenen. 12
Tabelle 4: Ergebnis Evaluation Untersuchungsobjekte..........ccccoevvvieiiivciiienece s, 12

Tabelle 5: Untersuchungsobjekte im Kontext der multiplen Fallstudie mit jeweils einer
ANAIYSEEINNEIL. ...t e 18
Tabelle 6: Aufbau Fragebogen Online-Umfrage.........c.cccoovvveviiie i 20



VIl

Executive Summary

Zur Festlegung des Innenausbaus von Neubauwohnungen ab Plan finden in der Praxis
zwei Konzepte Anwendung, die sich in der Anzahl moglicher Ausbauoptionen unter-
scheiden. Bei Anwendung des ersten Konzepts kdnnen Wohnungskaufer den Innenaus-
bau innerhalb von Budget- und ggf. Unternehmervorgaben frei festlegen. Bei Einsatz des
zweiten Konzepts werden den K&ufern verkduferseitig Ausbauoptionen vorgeschlagen,

aus welchen eine Auswahl getroffen werden muss.

Mittels einer multiplen Fallstudie wurde in der vorliegenden Abschlussarbeit das Ent-
scheidungsverhalten von Wohnungskaufern nach Konzept 1 (freie Wahl bzw. offene Op-
tionsmenge) und Konzept 2 (gegebene Optionsmenge) untersucht. Als Untersuchungsob-
jekte wurden fur das Konzept 1 das Objekt «Ribetschi Park» in Immensee SZ (Objekt 1)
und fir das Konzept 2 das Objekt «Aglaya» in Rotkreuz ZG (Objekt 2) herangezogen.

Unabhéangig vom angewendeten Konzept (Konzept 1 oder 2) erwarten die Wohnungs-
kaufer beim Erwerb einer Neubauwohnung ab Plan die Festlegung des Innenausbaus an-
hand des Konzepts 1. Die Begrenzung der Optionen durch das Vorschlagen von Aus-
bauoptionen (Konzept 2) stiess bei Wohnungskaufern des Objekts 2 haufig ein Geflhl
der Einschrankung in Bezug auf die WahIlmaglichkeiten hervor. Ruckwirkend betrach-
tend wiirde das Konzept 2 bei einem erneuten Wohnungskauf fir die Wohnungskaufer
des Objekts 2 wieder in Frage kommen. Sie gaben an, dass ihnen die Entscheide zur Fest-
legung des Innenausbaus leichtgefallen sind. Sie konnten die Entscheide mit geringem
Zeitaufwand und mit hoher Kostensicherheit treffen und waren dabei nicht auf externe
Beratungsleistungen durch Architekten oder Innenarchitekten angewiesen. Den Kéufern
nach Konzept 1 fielen die Entscheide haufig nicht leicht. Sie gaben an, viel Zeit fur die
Festlegung des Innenausbaus investiert zu haben, der Prozess haufig von Unsicherheits-
gefiihlen begleitet war und die verschiedenen Besuche der Materiallieferanten dazu ver-
leiteten, Optionen zu wéhlen, die tGber den vorgegebenen Budgetpreisen lagen. Weiter
resultierte aus der Untersuchung, dass den Wohnungskaufern beider Objekte die Konfi-
guration der Kiche und der Bader am meisten Schwierigkeiten bereitet. Grinde dafir
waren das Auswahlen zahlreicher verschiedener Elemente und die Unsicherheit dartber,
ob diese zusammenpassen. Betreffend die Menge der Auswahloptionen gaben Kaufer
nach Konzept 2 an, sich bei der Kiiche und den B&dern mehr Gestaltungsspielrdume zu
wiunschen. Sie héatten sich bei diesen Raumen die freie Wahl gewiinscht, obschon sie ana-
log der Kdufer nach Konzept 1 mit dem Ergebnis der Wohnungskonfiguration zufrieden

sind.



1. Einleitung

1.1  Ausgangslage

Mit dem Begriff Entscheidung wird im Allgemeinen mehr oder weniger Uberlegtes, be-
wusstes, abwagendes und zielorientiertes Handeln verbunden. Entscheidungen werden
oft rasch und ohne langeres Nachdenken getroffen, besonders wenn das Problem trivial
oder bekannt ist. Oft wird Entscheiden als anstrengend und emotional unangenehm erlebt,
obwohl die meisten Menschen behaupten wiirden, dass die grosse Wabhlfreiheit etwas Po-
sitives ist (Pfister, Jungermann, & Fischer, 2017, S. 2-3).

Barry Schwartz und andere Psychologen weisen auf ein Paradoxon von Konsumgesell-
schaften hin. Dieses besagt, dass die meisten Menschen davon Uberzeugt sind, dass je
mehr Auswahlmaoglichkeiten es gibt, sie umso glticklicher sind. Empirische Untersuchun-
gen zeigen jedoch, dass Menschen durch zu viele Entscheidungsmdglichkeiten oft tber-
fordert sind und die Entscheidung zu Stress, Frustration, lahmender Unentschiedenheit
oder gar zu depressiven Symptomen flhren kann. Sich frei entscheiden zu kénnen, hat
sowohl positive als auch negative Aspekte (Schwartz, 2004; Markus & Schwarz, 2010;
in Pfister et al., 2017, S. 3).

Beim Kauf von Wohneigentum stehen Kdaufer vor zahlreichen Entscheidungen. Sie wa-
gen dabei jeweils unterschiedliche Optionen und deren Konsequenzen ab. Hat eine Person
beispielsweise die Wahl zwischen mehreren Wohnungen, so wird unter Abwagung der
Konsequenzen wie der Entfernung zur nachstgelegenen Schule, der Héhe der Steueraus-
gaben oder dem Zustand des Objekts eine Entscheidung geféllt. Erwirbt ein Kaufer eine
Wohnung ab Plan (d. h., eine Wohnung, die noch gebaut wird oder sich in Erstellung
befindet) so bestehen hinsichtlich der Festlegung des Innenausbaus zahlreiche Optionen.
So mussen z. B. der Ausbau der Kiiche und der Badezimmer sowie die Boden- und Wand-

beldge festgelegt werden.

In der Vermarktung von Neubauwohnungen ab Plan existieren zwei Konzepte, die sich

in der Anzahl der Optionen unterscheiden:

- Konzept 1 — Offene Optionsmenge:
Beim ersten Konzept kann der Wohnungskaufer innerhalb von Budgetvorgaben,
die mit Kostenfolgen auch unter- oder tberschritten werden kénnen, den Innen-
ausbau seiner Wohnung frei festlegen bzw. konfigurieren. Er kanni. d. R. die Ma-
terialisierung der Boden-, Wand- und Deckenbelége sowie das Design der Kiiche



und der Béder selbst bestimmen und technisch mdgliche Grundrissanpassungen
vornehmen lassen. Die moglichen Varianten bzw. Optionen des Innenausbaus

mussen dabei von den Kdufern selbst gesucht oder entwickelt werden.

- Konzept 2 (in Online- und Offlineversion) — Gegebene Optionsmenge:
Beim zweiten Konzept kann der Wohnungské&ufer den Innenausbau seiner Woh-
nung nicht komplett frei gestalten. Der Verk&ufer legt fur den Innenausbau ver-
schiedene Ausbauvarianten fest, anhand derer der Kéufer den Innenausbau seiner
Wohnung bestimmt bzw. konfiguriert. In der Regel werden den Kaufern Grund-
rissvarianten, Ausbaulinien (verschiedene Stilrichtungen) und innerhalb der Aus-
baulinien verschiedene Optionen fur die zu bestimmenden Elemente (z. B. Fron-
ten und Abdeckungen der Kiiche und Badezimmer, Optionen fur Bodenbelége,

Wandbelége etc.) angeboten.

Es stellt sich die Frage, ob es bezlglich des Entscheidungsverhaltens der Kéufer nach
Konzept 1 und 2 Unterschiede gibt. Bereitet die Suche nach Optionen nach Konzept 1
Vergnugen oder ist es &rgerlich, wenn das Suchen im Konzept 2 verweigert wird? Fihren

zu viele Optionen dazu, dass Kaufer sich nicht entscheiden kénnen?

1.2 Zielsetzungen und inhaltliche Abgrenzung

Das Ziel der vorliegenden Abschlussarbeit besteht darin, das Entscheidungsverhalten von
Wohnungskaufern hinsichtlich einer unterschiedlichen Anzahl von Optionen in der Woh-
nungskonfiguration zu untersuchen und daraus Erkenntnisse fir strategische Entscheide
fur die Wahl eines der beiden Konzepte zu gewinnen.

Die Arbeit beschaftigt sich insbesondere mit deskriptivem Entscheidungsverhalten, mit
dem analysiert wird, wie Menschen Entscheidungen treffen und welche Faktoren diese
beeinflussen. Die praskriptive Entscheidungstheorie, mit der Strategien und Methoden

hergeleitet werden, um Entscheidungen zu treffen, steht nicht im Fokus.

Im Zentrum der empirischen Untersuchung steht das Entscheidungsverhalten von Woh-
nungskaufern bei der Festlegung des Innenausbaus einer Neubauwohnung. Die Metaent-
scheidung, eine Wohnung zu kaufen, ist bei den Untersuchungsgruppen — Kdufer nach
Konzept 1 und 2 — bereits gefallen. Es geht um die Entscheidungen fur verschiedene Aus-

stattungselemente aus einer bestimmten Menge.



1.3  Hypothesen und Forschungsfragen
Das Entscheidungsverhalten von Wohnungskéufern bei unterschiedlich grossen Gestal-
tungsspielrdumen hinsichtlich der Wohnungskonfiguration wurde bis heute nicht wissen-

schaftlich untersucht.

Im Bereich der Entscheidungspsychologie wird jedoch schon lange geforscht und es be-
stehen verschiedene Entscheidungstheorien, mit denen das Entscheidungsverhalten von
Menschen analysiert wird. So zeigt eine Forschung von Barry Schwartz (2004), dass
Menschen starker auf Verluste als auf Gewinne reagieren. Es wird davon ausgegangen,
dass mit wachsender Auswahl das Wohlbefinden zunéchst stark ansteigt, dann aber rasch
abflacht, weil positive Gefiihle zur Sattigung neigen. Anders verhalt es sich mit negativen
Emotionen: Keine Auswahlmoglichkeiten machen praktisch unendlich ungltcklich.
Doch das Missbehagen verscharft sich auch, wenn die Anzahl der Auswahlmdglichkeiten
immer mehr ansteigt. Als Nettoeffekt ergibt sich, dass ab einem gewissen Punkt zusatz-
liche Auswahlmdglichkeiten die Zufriedenheit mindern und sogar immer grosseres Miss-

behagen hervorrufen (S. 73).

Gestitzt auf diese Erkenntnisse der Entscheidungspsychologie wurden fir die vorlie-

gende Abschlussarbeit folgende Hypothesen aufgestellt:

- Hypothese 1:
Wohnungskaufer ziehen bei freier Wahl das Konzept 1 dem Konzept 2 vor.
Begrundung: Kaufer schétzen die grosse Anzahl an Konfigurationsméglichkei-
ten und das Umsetzen ihres massgeschneiderten Zuhauses. Aus diesem Grund
nehmen sie in Kauf, dass die Entscheide aufwéndiger sind, langer dauern und
das Budget eher Gberschritten wird.

- Hypothese 2:
Wohnungsk&ufer nach Konzept 2 haben die beschrénkten Konfigurationsmog-
lichkeiten der Wohnung geschétzt.
Begriindung: Die Entscheide konnten schnell und ohne Uberforderung und Un-
sicherheit getroffen werden. Bei einem spateren Wohnungskauf wiirde das Kon-

zept 2 flr sie wieder in Frage kommen.



Um diese Hypothesen zu tberprifen, wurden die folgenden Forschungsfragen formuliert

und anschliessend empirisch untersucht:

- Forschungsfrage 1:
Welche Folgen (positiv und negativ) erwarten Kaufer (nach Konzept 1 und 2),
wenn Konzept 2 zur Anwendung kommt?

- Forschungsfrage 2:
Sind Kaufer nach Konzept 1 in der Lage, den Leistungsumfang der Budgetpositi-
onen zu beurteilen?

- Forschungsfrage 3:
Sind Kaufer nach Konzept 2 in der Lage, die Optionen anhand des Online-Konfi-
gurators zu beurteilen?

- Forschungsfrage 4:
Besteht bei K&aufern nach Konzept 2 der Wunsch, bei gewissen Konfigurationen
mehr Auswahlmdglichkeiten zu haben? Wenn ja, bei welchen?

- Forschungsfrage 5:
Nehmen Kaufer nach Konzept 2 weniger haufig Beratungsleistungen Dritter in
Anspruch als Kaufer nach Konzept 1?

- Forschungsfrage 6:
Fallen die Entscheidungen zur Festlegung des Innenausbaus den Kaufern nach
Konzept 2 leichter als nach Konzept 1?

- Forschungsfrage 7:
Konnten Kaufer nach Konzept 2 die Entscheidungen der Wohnungskonfigura-
tion mit grosserer Sicherheit treffen als Kaufer nach Konzept 1?

- Forschungsfrage 8:
Konnten Kaufer nach Konzept 2 die Entscheidungen der Wohnungskonfigura-
tion schneller treffen als K&ufer nach Konzept 1?

- Forschungsfrage 9:
Wurden K&aufer nach Konzept 2 bei Entscheidungen weniger hdufig von negativen
Stimmungen und Unsicherheitsgeftihlen begleitet als K&ufer nach Konzept 1?

- Forschungsfrage 10:
Uberschreiten Kaufer nach Konzept 1 ihren Budgetrahmen haufiger als Kaufer
nach Konzept 2?

- Forschungsfrage 11:
Sind Ké&ufer nach Konzept 1 hinsichtlich der gewahlten Wohnungskonfiguration

zufriedener als Kaufer nach Konzept 2?



2. Theoretische Grundlagen

Entscheidungen stellen unterschiedliche kognitive Anforderungen. Zum einen muss die
Unsicherheit der Entscheidung fir die andere Option abgeschétzt werden, zum anderen
miussen verschiedene Aspekte von Kaufoptionen zusammengebracht werden. Haufig
miussen Vor- und Nachteile von Optionen gegeneinander abgewogen werden. Auch spie-
len emotionale Konflikte eine Rolle. Eine Entscheidung setzt immer Wissen und Motiva-
tion voraus und ist oft abhdngig und begleitet von Emotionen. Diese liefern die Grundlage
fir Bewertungen und sind die wesentlichen Motivatoren, die zum Handeln antreiben.
Entscheidungen héngen partiell von individuellen Werten und Zielen ab. Ein Entschei-
dungsprozess endet durch die Wahl einer Option und schliesst oft eine retrospektive Be-
wertung dartber an, ob sie gut war oder nicht (Pfister et al., 2017, S. 4-8).

2.1 Definition Entscheidung

In der Literatur finden sich fur den Begriff Entscheidung aufgrund der Tatsache, dass sich
neben der Psychologie weitere wissenschaftliche Disziplinen wie die Okologie, Soziolo-
gie und Politologie mit der Forschung tber Entscheidungen beschéftigen, verschiedene
Definitionen (Betsch, Funke, & Plessner, 2011, S. 68):

Betsch et al. (2011) definieren den Begriff entscheiden als einen «Prozess des Wéhlens
zwischen mindestens zwei Optionen, mit dem Ziel, erwiinschte Konsequenzen zu errei-

chen und unerwiinschte Konsequenzen zu vermeiden» (S. 68).

In Hache & Sander (1994) wird eine Entscheidung als «Wahl einer Handlungs- oder Re-
aktionsmdglichkeit in einer Situation, in der mehrere Mdglichkeiten bestehen» definiert
(S. 355).

Pfister et al. (2017) betrachten als Gegenstand der Entscheidungsforschung «Situationen,
in denen eine Person zwischen mindestens zwei Optionen 'praferenziell’ unterscheidet»
(S. 2).

Die Definitionen zeigen, dass sich Entscheidungen aus verschiedenen Sichtweisen
betrachten lassen: Einerseits konnen sie als einen Prozess angeschaut werden und

andererseits als das Ergebnis einer Wahlsituation.



2.2 Komponenten von Entscheidungsproblemen

Optionen stellen die Hauptkomponente von Entscheidungsproblemen dar. Weitere Kom-
ponenten sind die durch den Entscheider angenommenen Konsequenzen, seine Bewer-
tungsmassstabe, seine Werte und Ziele sowie Umweltereignisse, die nicht durch ihn steu-
erbar sind, jedoch Einfluss auf die tatséchlich eintretenden Konsequenzen haben (Pfister
etal. 2017, S. 16). Folgend werden in Anlehnung an Betsch (2011) und Pfister (2017) die
wichtigsten Komponenten von Entscheidungsproblemen erlautert.

2.2.1 Optionen
Nach Pfister (2017) sind Optionen das, «zwischen dem gewdhlt werden kann [...]. In
einer Entscheidungssituation liegen mindestens zwei Optionen vor, die von der Person

als verschiedene Wahlmaglichkeiten wahrgenommen werden» (S. 16).

Optionen kdnnen dabei entweder Gegenstande bzw. Objekte (z. B. Wohnungen, Boden-
beldge etc.), Handlungen (z. B. Wohnung kaufen / Wohnung nicht kaufen), Strategien (z.
B. sparen) oder Regeln (z.B. schnell oder tberlegt entscheiden) sein (Pfister et al., 2017,
S. 16-17).

Die Wahl einer Option kann einerseits durch eine Feststellung getroffen (z. B. Ich bevor-
zuge Option 1 ggl. Option 2) oder andererseits durch Verhalten zum Ausdruck gebracht
werden (z. B. Ich klicke Option 1 an) (Pfister et al., 2017, S. 2).

2.2.2 Ereignisse

Als Ereignis wird ein «Vorkommnis, das den Ausgang einer Entscheidung beeinflusst,
vom Entscheider aber nicht beeinflusst werden kann», bezeichnet (Pfister et al., 2017, S.
17). Ereignisse geschehen mit einer bekannten oder unbekannten Wahrscheinlichkeit
(Pfister et al., 2017, S. 17).

2.2.3 Konsequenzen

Optionen haben immer bestimmte Konsequenzen zur Folge, die einen positiven bzw. er-
wiinschten oder negativen bzw. unerwiinschten Beitrag zur Zielerreichung leisten (Pfister
et al., 2017, S. 17). Die Bewertung ist von den personlichen Praferenzen zum Zeitpunkt
der Entscheidung abhéngig (Betsch et al., 2011, S. 69).

Wenn beispielsweise ein Wohnungsk&ufer bei der Konfiguration des Innenausbaus die
Wahl zwischen verschiedenen Kiichen hat, so sind die Konsequenzen bestimmte Ausga-

ben, der Grad an Komfort und die eher als positiv oder nicht positiv empfundene Asthetik.



«Ob die Wahl einer Option tatsachlich zu bestimmten Konsequenzen fiihrt, hdngt von den
Ereignissen oder Zustéanden ab, die sich der unmittelbaren Kontrolle der Person [des Ent-
scheiders; Anm. d. Verf.] entziehen» (Betsch et al., 2011, S. 69).

2.3  Merkmale von Entscheidungssituationen

Entscheidungssituationen sind nach bestimmten Merkmalen unterscheidbar. Um Ent-
scheidungssituationen der vorliegenden Abschlussarbeit verstehen und analysieren zu
kdnnen, werden im Folgenden in Anlehnung an Pfister et al. (2017) jene Merkmale von
Entscheidungssituationen néher ausgefiihrt, die fur die vorliegende Abschlussarbeit von

besonderem Interesse sind.

2.3.1 Gegebene vs. offene Optionsmenge
Eine erste Unterscheidung bezieht sich darauf, ob bei Beginn des Entscheidungsprozesses
die Anzahl der Optionen bekannt sind oder nicht. Die Anzahl der Optionen kann entweder

offen oder vorgegeben sein (vgl. Konzepte 1 und 2) (Pfister et al., 2017, S. 22).

In der Entscheidungsforschung wurden in der Vergangenheit vorwiegend Sachverhalte
untersucht, bei welchen die Optionsmenge vorgegeben war. Mit Problemen, die die Ge-
nerierung von Optionen ausldst, haben sich Forscher bislang wenig beschaftigt. Es
kommt jedoch in der Realitdt haufig vor, dass etwaige Optionen erst durch den Entschei-

der gesucht oder generiert werden mussen (Pfister et al., 2017, S. 22-23).

Die in der vorliegenden Abschlussarbeit untersuchten Konzepte 1 und 2 unterscheiden
sich hinsichtlich der Anzahl der Optionen. Das Konzept 1 weist eine offene Options-
menge auf, d. h., Kéufer mussen die mdglichen Optionen suchen. Das Konzept 2 verfligt
uber eine gegebene Optionsmenge, d. h., Kaufer missen keine Optionen suchen, sondern

wahlen ihre Option im direkten Vergleich der zur Auswahl stehenden Optionen aus.

2.3.2 Einmalige vs. wiederholte Entscheidungen
Ein weiteres Unterscheidungsmerkmal bezieht sich darauf, ob die Entscheide einmalig
sind bzw. wiederholt getroffen werden (Pfister et al., 2017, S. 24).

Wenn eine Entscheidung zum ersten Mal getroffen wird, dann ist die Entscheidungssitu-
ation fur den Entscheider unbekannt und mit grosseren Herausforderungen kognitiver Art
verbunden. Wiederholen sich Entscheidungssituationen zu einem vergleichbaren oder
gleichen Sachverhalt, so ermoglicht dies dem Entscheider auf Erfahrungen zurtickzugrei-

fen, die schliesslich die Entscheidungssituation beeinflusst. (Kirchler, 2011, S. 32).



In der vorliegenden Untersuchung gibt es sowohl Wohnungskaufer, die zum ersten Mal
eine Wohnung kaufen, als auch jene, die schon h&aufiger Wohnungen erworben haben.
Jene Wohnungskéufer, die sich zum ersten Mal mit der Festlegung des Innenausbaus ei-
ner Wohnung beschéftigen, kénnen nicht auf die Erfahrung von Kaufern zuriickgreifen,

die schon wiederholt Wohnungen konfiguriert haben.

2.3.3 Sichere vs. unsichere Konsequenzen
Die nachste Unterscheidung bezieht sich darauf, ob die Konsequenten sicher oder unsi-
cher sind.

Konsequenzen von Optionen liegen immer in der Zukunft und lassen sich nie mit einer
100-prozentigen Wahrscheinlichkeit vorhersehen. Bei vielen Entscheidungssituationen
spielt die Unsicherheit, welche Konsequenzen (vgl. Kapitel 2.2.3.) spater eintreten wer-
den, eine grosse Rolle. Es gibt jedoch auch viele Situationen, in denen sich die erwarteten
Konsequenzen von Optionen mit grosser Sicherheit voraussagen lassen. In solchen Situ-
ationen nimmt Unsicherheit keinen grossen Stellenwert ein (Betsch et al., 2010, S. 69;
Pfister et al., 2017, S. 25-26).

In der Entscheidungsforschung wird zwischen Entscheidungen mit subjektiv gewissen
und ungewissen Konsequenzen bzw. zwischen Entscheidungen unter Sicherheit und un-
ter Unsicherheit unterschieden (Kirchler, 2011, S. 34).

24  Rolle von Emotionen, Gefuihlen und Stimmungen bei Entscheidungen
Aufgrund des lange geltenden rationalen Menschenbildes wurden Geflihle von der Ent-
scheidungsforschung lange Zeit vernachlassigt. So galten sie lange eher als Storfaktor,
der rationale Entscheidungen behindert. Inzwischen hat sich das rationale Menschenbild,
laut dem der Entscheider als Homo oeconomicus betrachtet wurde, gewandelt (Betsch et
al., 2010, S. 124). Heute herrscht die Auffassung, dass Entscheidungen ohne emotionale
Prozesse nicht moglich sind (Pfister et al., 2017, S. 309).

Emotionen sind nach Betsch et al. (2010) «dynamische Prozesse, die von konkreten Er-
eignissen ausgelost werden. Sie sind gekennzeichnet durch eine Reaktionstriade beste-
hend aus Verénderungen auf der neurophysiologischen, der Gefihls- und Verhaltens-
ebene» (S. 21). Sie nehmen bei fast allen Entscheidungen eine zentrale Funktion ein und
sind i. d. R. mit bestimmten Verhaltenstendenzen verbunden. Sie sind das, was als Gefiihl
bezeichnet wird, z. B. einsetzende Freude, wenn eine Wohnung erworben wird. (Frijda,
1986; in Pfister et al., 2017, S. 300-302) Ohne Emotionen wéren jegliche Erfahrungen



gleich. Alle Optionen waren gleich viel wert und es wére irrelevant, was préaferiert, ge-
wahlt oder getan wird (Pfister et al., 2017, S. 300).

Zum Zeitpunkt einer Entscheidung werden die verfligbaren Optionen und deren Konse-
quenzen bewertet. Die Emotionen, die ein Entscheider in diesem Zeitpunkt erlebt, werden
als unmittelbare Emotionen bezeichnet. Jene Emotionen, die ein Entscheider zu erleben
glaubt, wenn die Konsequenzen in der Zukunft eintreten, werden antizipierte Emotionen
genannt. Unmittelbare Emotionen kénnen einerseits durch Faktoren verursacht sein, die
nicht mit der Entscheidung zu tun haben (z. B. Stimmungen) oder andererseits durch das
Entscheidungsproblem selbst ausgelst werden (Pfister et al., 2017, S. 300-309).

Gefiihle oder Affekte gelten als Teil des emotionalen Erlebens, miissen jedoch nicht einer
bestimmten Emotionsdimension zugeordnet werden. Betsch et al. (2010) bezeichnet ein
Geflhl als Reaktion auf einen Stimulus, der von Personen als angenehm (positiv) oder

unangenehm (negativ) erlebt wird (S. 124).

Wenn eine getroffene Wahl zu einer negativen Konsequenz fuhrt und wenn eine bessere
Konsequenz moglich gewesen waére, héatte sich die betroffene Person anders entschieden
hatte, entsteht Regret (Deutsch: Bedauern). Wenn die eingetroffene Konsequenz schlech-
ter ist als die erwartete, folgt Enttduschung (Pfister et al., 2017, S. 317-318).

Zeelenberg und Pieters zit. in Pfister et al. (2017) leiteten folgende Regulationsstrategien
ab, die darauf abzielen, bei Entscheidungen einen zukinftigen Regret zu vermeiden oder

ZU minimieren;

- «Erh6hung der Entscheidungsqualitat (z. B. durch griindliche Informationssuche)
- Aufschieben oder Vermeiden von Entscheidungen

- Wahl von Optionen, die gut begriindbar sind (z. B. das Normale [...])

- Abschieben der Verantwortlichkeit auf andere Personen

- Wahl von reversiblen Optionen

- Vermeidung von Feedback Uber nicht gewahlte Optionen

- Antizipation von Regret wahrend der Entscheidung» (S. 321)
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3. Forschungsdesign der Untersuchung
Das Forschungsdesign einer empirischen Untersuchung ist nach Yin (2018) die Logik,
nach welcher die zu erhebenden Daten sowie die Interpretation und die Schlussfolgerun-

gen mit der Forschungsfrage verbunden werden (S. 26):

«Colloquially, a research design is a logical plan for getting from here to there, where
here may be defined as the set of questions to be addressed, and there is some set of
conclusions about these questions. Between here and there may be found a number of
major steps, including the collection and analysis of relevant data» (Yin, 2018, S. 26).

Philliber, Schwab & Samsloss (1980) zit. in Yin (2018) bezeichnen das Forschungsdesign
als Blaupause der Forschung, die sich mit folgenden vier Fragen beschéftigt (S. 26-27):

1. Welche Fragestellungen sollen untersucht werden?
2. Welche Daten sind relevant?

3. Welche Daten sollen gesammelt werden?

4,

Wie werden die Daten analysiert?

Nachdem in der vorliegenden Untersuchung die erste Frage bereits im Kapitel 1 geklart
wurde, fokussiert sich dieses Kapitel auf die Fragen 2 bis 4. Die empirische Untersuchung
des Kéuferentscheidungsverhaltens beim Erwerb einer Stockwerkeigentumswohnung ab
Plan stitzt sich auf die Forschungsstrategie der Fallstudie (Kapitel 3.1). Als Untersu-
chungsobjekte der Fallstudie werden zwei Neubauwohnprojekte vorgestellt, die in ihrer
Struktur dhnlich sind und typischerweise einmal das Konzept 1 und einmal das Konzept
2 représentieren (Kapitel 3.2). Die Frage nach dem spezifischen Fallstudiendesign klart,
dass eine vergleichende Fallstudie Analyseeinheiten durchgefuhrt wird (Kapitel 3.3). In
einem ndchsten Schritt folgt die Auswahl der Datenquellen der Untersuchung (Kapitel
3.4) sowie eine Systematik zur Datenauswertung (Kapitel 3.5). Die folgende Abbildung

veranschaulicht Schritte des Forschungsdesigns:

Kapitel 3.1 Forschungsstrategie: Fallstudie

Kapitel 3.2 Untersuchungsobjekte: «Objekt 1» und «Objekt 2»
Kapitel 3.3 Spezifisches Fallstudiendesign: | Multiple Fallstudie

Kapitel 3.4 Datenquellen: Online-Umfrage!

Kapitel 3.5 Auswertung: Analyse

Tabelle 1: Schritte des Forschungsdesigns

! Anstelle personlicher Interviews aufgrund der zum Erhebungszeitraum herrschenden Covid-19-Situation
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3.1 Forschungsstrategie: Vergleichende Fallstudie
Nach Punch (2014) liefert die Ubergeordnete Forschungsfrage einer Untersuchung den
zentralen Anhaltspunkt fir die Auswahl einer geeigneten Untersuchungsmethode (S. 23):

«Different questions require different methods to answer them. The way a question is
asked has implications for what needs to be done, in research, in order to answer it. Quan-
titative questions require quantitative methods to answer them, and qualitative questions

require qualitative methods to answer them» (Punch, 2014, S. 23).

Wird die Ubergeordnete Forschungsfrage Wie und warum unterscheiden ich das Entschei-
dungsverhalten von Kaufern nach Konzept 1 und Konzept 2? betrachtet, so wird die Not-
wendigkeit einer Untersuchungsmethode ersichtlich, die Verhaltensweisen, Erwartungen,

Einstellungen und Meinungen zu untersuchen vermag.

Als Forschungsstrategie eignet sich nach Yin (2018) bei Fragen nach dem «Wie» und
dem «Warum» die Fallstudie (S. 27-28).

Yin (2018) definiert die Fallstudie als eine empirische Untersuchungsmethode, um ein

zeitgendssisches Phanomen innerhalb eines realen Kontextes zu untersuchen (S. 286).

Die Ergebnisse von Fallstudien erheben generell keinen Anspruch auf statistische Repré-
sentativitat. Sie durfen fur die Formulierung allgemeingltiger Aussagen nur in engen

Grenzen herangezogen werden.

3.2 Untersuchungsobjekte: Objekt 1 und Objekt 2
Fur die Fallstudie als Untersuchungsobjekte wurden vergleichbare Neubauwohnprojekte
in Betracht gezogen, die jedoch nach unterschiedlichen Vermarktungskonzepten (Kon-

zept 1 oder 2) verdussert wurden.

Konzept 1: Wohnbauprojekt(e), bei denen die K&ufer die Konfiguration der
Wohnung frei vornehmen konnten (offene Optionsmenge).

Konzept 2: Wohnbauprojekt(e), bei denen die Kaufer die Konfiguration der

Wohnung anhand gegebener Optionen vornehmen konnten.

Tabelle 2: Vermarkungskonzepte Untersuchungsobjekte
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Die Festlegung der vergleichbaren Untersuchungsobjekte erfolgte anhand folgender Gu-

tekriterien:

Standort: Standorte beider Objekte in derselben Region,
Ortschaften mit vergleichbarem Standortrating

Objektgrosse: Ahnliche Anzahl von Wohneinheiten,

Abweichung von max. 10 %

Bezugsjahr: Ahnlicher Bezugszeitpunkt,

Abweichung Bezugsjahr um max. 1 Jahr
Ausbau: Vergleichbarer Ausbaustandard der Wohneinheiten
Preisklasse: Gleiches Preissegment der Wohneinheiten

Tabelle 3: Gutekriterien Evaluation Untersuchungsobjekte

Anhand dieser Kriterien, die einem Most Similar Approach entsprechen, und mit Unter-
stitzung des Geolnfo-Portals der Wiiest Partner AG wurde nach geeigneten Untersu-
chungsobjekten gesucht. Als geeignet fir den Vergleich und somit die obigen Kriterien

erfullend erwies sich folgende Kombination:

Objekt 1: Objekt 2:

«Ribetschi Park» «Aglaya»
Standort: Immensee SZ Rotkreuz ZG
Objektgrosse: 84 Wohnungen 85 Wohnungen
Bezugsjahr: Mitte 2019 bis Mai 2020 November 2019 bis Méarz 2020
Ausbau: Mittlerer Standard Mittlerer Standard
Preisklasse: Teures Segment Teures Segment

Tabelle 4: Ergebnis Evaluation Untersuchungsobjekte

Beide Untersuchungsobjekte befinden sich in der Zugersee-Region. Das Objekt 1 <Ri-
betschi Park> befindet sich in der Gemeinde Immensee SZ und das Objekt 2 <Aglayay in
Rotkreuz ZH. Das Standort- und Marktrating der Wuest Partner AG wird fur beide Ge-
meinden als exzellent angegeben. Das Rating der Mikrolage wird fiir das Objekt 1 als

durchschnittlich und das Objekt 2 als leicht tiberdurchschnittlich eingestuft.

Mit 84 resp. 85 Wohneinheiten sind beide Objekte nahezu identisch gross. Die 84
Wohneinheiten in Objekt 1 befinden sich verteilt auf elf Mehr- und vier Einfamilienh&u-
ser. Drei Wohnungen in Objekt 1 sind noch nicht verkauft. Die 85 Wohneinheiten in
Objekt 2 sind in einem Hochhaus untergebracht. Alle Wohnungen in Objekt 2 sind ver-
kauft.
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Beide Objekte wurden im Jahr 2020 vollstandig fertiggestellt und die Wohnungen den
Ké&ufern tbergeben. Die Wohnungskaufer kénnen mit vergleichbarer Distanz auf den
Prozess der Wohnungskonfiguration zuriickschauen und das Ergebnis der Konfiguration

bereits beurteilen.

Der Ausbaustandard, bezogen auf den Innenausbau der Wohnungen, wird fiir beide Ob-
jekte als gleichwertig beachtet. Der Standard der Wohnungen in Objekt 1 wurde anhand
der Baubeschriebe und deren Budgetpositionen fiir den Innenausbau (Kiiche, Sanitérap-
parate, Bodenbel&ge etc.) untersucht. Der allgemeine Innenausbau der Wohnungen und
die im Angebot inkludierten Budgetpositionen (z. B. Bodenbelag fertig verlegt: CHF
120/m2 inkl. MwsSt. / Kiichenbudgets je nach Wohnungsgrosse: zwischen CHF 20000
und 40000 inkl. MwSt.) werden als mittel eingestuft. Die Hohe der Budgetpositionen
ermoglichte den K&ufern einen normalen Ausbaustandard. Das heisst, sie mussten nicht
auf besonders gunstige Produkte zuriickgreifen, allerdings ermdéglichten die Budgetposi-

tionen auch keinen Luxus-Innenausbau.

Der Ausbaustandard der Wohnungen in Objekt 2 wurde anhand der Vermarktungsbro-
schire «Zahlen und Fakten zu den Eigentumswohnungen» beurteilt. Der allgemeine In-
nenausbau der Wohnungen und die im Angebot inkludierten Optionen werden gem. Ana-
lyse als mittel eingestuft. Die den K&ufern im Angebot unterbreiteten Optionen fur den

Innenausbau sind weder besonders glnstig noch besonders teuer.

Die Verkaufspreise beider Objekte befinden sich im vergleichbaren Segment. Der durch-
schnittliche Quadratmeterkaufpreis fiir beide Objekte liegt nach eigenen Recherchen zwi-
schen ca. CHF 10'000 und CHF 11°000. Die Kaufpreise beider Projekte liegen innerhalb
ihrer Ortschaft zwischen dem 70%- und 90%-Preisquantil der Wiiest Partner AG und las-

sen sich daher einem teuren Segment zuordnen.

Die beschriebene Vergleichbarkeit beider Objekte stellt eine geeignete Ausgangslage dar,

um die Forschungsfrage zu bearbeiten und entsprechende Daten zu erheben.

Ausserhalb der Evaluationskriterien, jedoch fiir das Verstandnis der Untersuchungsob-
jekte von Interesse, befinden sich die unterschiedlichen Alleinstellungsmerkmale der bei-
den Objekte: Der (Ribetschi Park> (Objekt 1) als eher kleinteilige Uberbauung tiberzeugt
durch seine einzigartige Lage am Hang, die unverbaubare Aussicht auf den Zugersee und
die Alpen sowie die terrassenartige, schlichte, zeitgendssische Architektur (Varem De-

veloment AG, ohne Datum).
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Das <Aglaya>-Gebaude (Objekt 2), gelegen auf dem Suurstoffi-Areal, ist das erste Gar-
tenhochhaus der Schweiz. Die Fassaden des gesamten Gebaudes sind mit Baumen, Strdu-
chern, Kletterpflanzen und Stauden bepflanzt. Diese vertikalen Garten sorgen flr eine
reizvolle Gesamterscheinung und vermitteln den Bewohnern die Atmosphare eines Gar-
tens. Neben der aussergewdhnlichen Architektur basiert das Gebaude auf einem CO2-

freien Energiekonzept (Calydo AG, ohne Datum).

Damit das Entscheidungsverhalten beider Untersuchungsfélle beurteilt und verglichen
werden konnte, war es erforderlich, die Vermarktungsprozesse zu beleuchten. Die nach-
folgend aufgefiihrten Informationen zu den Vermarktungsprozessen wurden bei den Ver-

marktern der Objekte 1 und 2 eingeholt.

Objekt 1:

Das Objekt 1 wurde durch die Varem Development AG (im Folgenden als VVarem be-
zeichnet) aus Immensee SZ unter Anwendung des Konzepts 1 (Offene Optionsmenge,

vgl. Kapitel 1.1) entwickelt, realisiert und vermarktet.

Die Wohnungskaufer sind nach Angabe von Varem Uberwiegend Paare, hdufig auch in-
ternationaler Herkunft.

Fur die Bekanntmachung des Projekts setzte Varem klassische Instrumente ein. So wurde
zeitgleich mit der Baueingabe eine Verkaufsbroschire erstellt, eine Projektwebsite auf-
geschaltet und Inserate auf den Online-Immobilienmarktplatzen vertffentlicht. Ab dem
Baubewilligungsverfahren, das aufgrund eines Einspracheverfahrens lange dauerte,
konnten sich Kaufinteressenten im Showroom von Varem naher tber das Projekt und das
Wohnungsangebot informieren. Der Showroom war ausgestattet mit einem Verkaufsmo-
dell (Massstab 1:200) und Musterbodenbelégen. Spater wurde der Showroom durch eine
vollstandig ausgebaute und mablierte 3.5-Zimmer-Musterwohnung abgeldst. Die Mate-
rialien des Innenausbaus wurden dabei so ausgewahlt, dass sie den im Baubeschrieb vor-

gegebenen Budgetpositionen entsprachen.

Kéufer, die vor Beginn der Neubauarbeiten eine Wohnung erworben hatten, konnten in-
nerhalb der Budgetvorgaben, die mit Kostenfolgen auch unter- oder Gberschritten werden
koénnen und in einem gewissen Mass die Anzahl moglicher Optionen einschranken, die
Kiiche, die Badezimmer, die Bodenbeldge im Innen- und Aussenbereich sowie die Gar-
derobenschrénke selbst auswéhlen. Diese Mdoglichkeit wurde fur Kéufer, die nach der

Fertigstellung des Rohbaus eine Wohnung erworben haben, teilweise eingegrenzt.
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Grundrissvarianten bot die Verké&uferschaft standardmassig nicht an. Auf Kundenwunsch
wurden kleinere Veranderungen am Grundriss, z. B. Verschiebungen von Innenwénden

oder Wechsel von klassischen Turen zu Schiebetlren, erméglicht.

Fur die Auswahl der frei wahlbaren Innenausstattung wurde den Kaufern seitens Varem
eine Unternehmerliste inkl. Angabe von Ansprechpersonen ausgehandigt. Es war im An-
schluss Aufgabe der Kéaufer, mit den Unternehmern Kontakt fur die Beratung und Aus-
wahl der Ausstattung aufzunehmen. Varem hat alle Unternehmer im Voraus tber das
Projekt gebrieft, damit die Kdufer eine mdglichst passende Beratung erhalten. VVon der
Begleitung der Ké&ufer zu den Terminen hat VVarem abgesehen. Es war den Kéaufern nicht
erlaubt, auf Unternehmer ausserhalb der Unternehmerliste zuriickzugreifen. Mit diesem

Vorgehen wurde die Auswahlmenge auf die ausgewéhlten Anbieter beschrankt.

Kéuferseitige Bestellungsanderungen, die es gemass Aussagen von Varem oft gab, wur-

den nach Mdglichkeit und Baufortschritt berucksichtigt.

Wahrend der Bauarbeiten wurden die Wohnungskaufer regelméssig tber den Baufort-
schritt informiert. Auch fanden Baustellenrundgénge mit Wohnungsbesichtigungen statt.

Objekt 2:

Das Objekt 2 wurde durch die Seitzmeir Immobilien AG (im Folgenden als Seitzmeir
bezeichnet) aus Zurich ZH unter Anwendung des Konzepts 2 (Gegebene Optionsmenge,
vgl. Kapitel 1.1) vermarktet. Die Bauherrin Zug Estates Holding AG gab vor, dass den
Wohnungskaufern nur eingeschrénkte individuelle Auswahlmdglichkeiten angeboten
werden. Kauferseitig wurde mit dem Vermarktungsansatz das Ziel verfolgt, dass die
Wohnungskaufer im Projekt <Aglaya> nicht mehr diverse Ausstellungen besuchen und

Ausstattungsoptionen bestimmen mussen.

Die Wohnungskaufer sind nach Angabe von Seitzmeir Singles, Paare und Familien aller
Altersgruppen. Zahlreiche Wohnungskaufer haben eine Wohnung zu Vermietungszwe-

cken erworben.

Der Vermarktungsprozess des Objekts gliederte sich in zwei Phasen. In der Teaserphase
(Phase 1) bestand das Ziel darin, Aufmerksamkeit flr das Projekt zu schaffen, Spannung
zu erzeugen und Suchende davon abzuhalten, an einem anderen Ort zu kaufen. Fur die
Erreichung dieses Ziel wurde eine Landingpage inkl. Teaser Movie aufgeschaltet und

Werbung auf Immobilienportalen geschaltet.
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In der Verkaufsphase (Phase 2) wurden detaillierte Wohnungsinserate auf allen relevan-
ten Immobilienportalen und in ausgewahlten Printmedien publiziert, die Projektwebsite
mit dem digitalen Wohnungskonfigurator aufgeschaltet und detaillierte VVerkaufsdoku-
mentationen an Interessenten versendet. Ergdnzend dazu wurden Publireportagen in aus-
gewdhlten Zeitungen und Fachzeitschriften vertffentlicht (Seitzmeir Immobilien AG,
2019).

Kaufinteressenten konnten auf der Vermarktungswebsite ihre Wohnungsausstattung mit-
hilfe des Wohnungskonfigurators, der einen logischen Aufbau hatte und in seiner Bedie-
nung einfach war, konfigurieren. Gewéhlt wurde zunéachst die Wohnung. Daraufhin wur-
den flr fast alle Wohnungen verschiedene Grundrissvarianten zur Auswahl angeboten.
So konnte beispielsweise ein Zimmer zugunsten eines grésseren Wohnbereichs aufgeldst
werden und eine 4.5-Zimmer-Wohnung in eine grossziigige 3.5 Zimmer-Wohnung um-
gewandelt werden. Folgend konnte aus drei Interieurlinien, die von einer Innenarchitektin
entworfen wurden, die bevorzugte Variante ausgewahlt werden. Die Interieurlinien nen-
nen sich Sand, Erde und Wiese. Die Wohnlinie Sand ist in hellen Farben gehalten und
verleiht den Wohnungen ein luftiges und zeitloses Erscheinungsbild. Die Wohnlinie Erde
beinhaltet erdige und dunklere Akzentuierungen und schafft dadurch eine kontrastreiche
und warme Atmosphare. Bei der Wohnlinie Wiese wurden bei den zu bestimmenden Ele-
menten Farben der vier Jahreszeiten gewahlt, die die Idee des Gartens in der Wohnung
fortfiihren. Innerhalb der drei Interieurlinien konnten die Kaufinteressenten aus weiteren
Optionen wahlen. So standen jeweils verschiedene Optionen fiir Boden- und Wandbeléage
sowie flr Fronten und Abdeckungen der Kiiche und Badezimmer zur Auswahl. Kombi-
nationen mit Materialien zwischen den verschiedenen Interieurlinien waren nicht mog-
lich. Die Optionen wurden jeweils mit einem Produktbild, der Produktbezeichnung und
dem allfalligen Mehrpreis angezeigt. Um das visuelle Vorstellungsvermégen der Kaufin-
teressenten zu unterstitzen, wurden die angewahlten Optionen jeweils in einer Raumvi-
sualisierung angezeigt. Detailbeschriebe der Materialoptionen waren im Wohnungskon-
figurator nicht vorhanden. Unter den Optionen gab es ein paar wenige Vorschldge, deren
Auswahl Zusatzkosten zur Folge hatten. Die entsprechenden Mehrpreise wurden trans-
parent angezeigt. Mit Abschluss der Onlinekonfiguration erschien eine Ubersicht mit ei-
ner Zusammenfassung der gewéhlten Wohnung und der Optionen inkl. Angaben des

Kaufpreises.



17

Die Kaufinteressenten konnten die Konfiguration speichern, wenn sie sich auf der Webs-
ite einen Benutzeraccount angelegt hatten. Sie erhielten dadurch die Mdglichkeit, die
Konfiguration zu einem spateren Zeitpunkt erneut abzurufen oder Anderungen daran vor-
zunehmen. Auch war es moglich, die Konfiguration per E-Mail zu teilen oder einen Be-

ratungstermin mit dem Vermarktungsteam zu vereinbaren.

Ergénzend zum Onlinekonfigurator konnten sich Kaufinteressenten im Showroom auf
dem Surstoffi-Areal ein genaueres Bild zum Projekt und den Innenausbauoptionen ma-
chen. Der Besuch des Showrooms war nach Vereinbarung moéglich. Mittwochnachmit-
tags stand der Showroom allen Interessenten offen. Dort wurden samtliche Materialien,
sortiert nach Interieurlinien, anschaulich und im Tageslicht présentiert. Seitzmeier war
neben den Beratungsgesprachen und der Abwicklung der Verk&ufe auch fiir die Beratung

des Innenausbaus verantwortlich.

Ké&uferseitigen Wiinschen nach komplett individuellen Innenausbauten der Wohnungen
(nach Konzept 1, vgl. Kapitel 1.1) wurde grundsétzlich nicht nachgegangen, jedoch wur-
den vereinzelt Ausnahmen gewahrt. Bei der Wahl der Kiiche wurde den Kaufern wahrend
laufender Vermarktung zusétzlich die Mdglichkeit fir eine individuelle Konfiguration
angeboten. Wiinschten Kaufer andere Frontfarben oder Gerate als im Konfigurator auf-
gefuhrt, konnten sie fortan im Konfigurator die Mdglichkeit Individuelle Ausstattung
wahlen und mit dem Kiichenbauer die Kiiche individuell planen. Entstehende Mehrkosten

wurden dabei direkt zwischen Kiichenbauer und Kéufer abgerechnet.

Kaufinteressenten, die sich fiir den Erwerb einer Wohnung entschieden haben, fixierten
vor der notariellen Beurkundung des Kaufvertrags die Konfiguration des Innenausbaus.
Im Anschluss waren kéuferseitige Anderungen an der Bestellung nicht mehr moglich.

Wahrend der Bauarbeiten wurden die Wohnungskaufer regelméssig tber den Baufort-
schritt informiert. Im Rahmen einer gefiihrten Rohbaubesichtigung konnten alle K&ufer
ihre Wohnung betreten, die 6ffentliche Dachterrasse begehen sowie die Eingangshalle im

Erdgeschoss besichtigen.
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3.3  Spezifisches Fallstudiendesign: Multiple (Vergleichende) Fallstudie

Nach der Auswahl der Fallstudie als Forschungsstrategie sowie der Klarung und Be-
schreibung der Untersuchungsobjekte erfolgt die Bestimmung des spezifischen Designs
der Fallstudie. Yin (2018) differenziert gem. nachfolgender Abbildung in Abhangigkeit
der Anzahl von Féllen und der Analyseeinheiten vier unterschiedliche Typen von Fall-
studien (S. 47-48):

single-case designs multiple-case designs
T CONTEXT CONTEXT
________________________ T |
] 1 i Case 4 i Case 4
] Case [ 1 | | !
1 1 i 1 i
1 1 : H :
1 1 I 1 1
holisti : i i :
. olistic i : 1 e e
(single-unit ] [
H 1
of analysis) | | : CONTEXT CONTEXT
1
1 L J e e
1 1
] ! Case i Case H
: i : i
] [ i i
: i |
bemmmmmmmmmmmmmmmm—m o r ERREE—— R
MENCONTEE T - CTLIIZAL
CONIEXY beGase 4| |1 _Gase
s | |
s |iEEmbedded Unit off ! |iEmbedded Unit off !
: Gase : i Analysis 1 [ i i Analysis 1 i
i E E bedded Unit off} i Ernbedded Unit off}
embedded j | Embedded Unit of l A it 1 [ | O Wil
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analysis) 1 :
1 1
1 Embedded Unit of i}
! Analysis 2 i
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Abbildung 1: Formen der Case Study (COSMOQOS Corporation, ohne Datum; zit. in Yin, 2018, S. 48)

In der vorliegenden Untersuchung wird eine multiple (vergleichende) Fallstudie mit je-
weils einer Analyseeinheit pro Kontext (Quadrant rechts oben) durchgefihrt. Es wurden
somit die Konzepte 1 und 2 (Kontexte) anhand der Objekte 1 und 2 (Félle) unter gleichen
Gesichtspunkten untersucht, um deren Ahnlichkeiten aber auch Unterschiede zu verste-

hen.

Kontexte: Entscheidungsverhalten Woh- Entscheidungsverhalten Woh-
nungskonfiguration mit offener | nungskonfiguration mit gegebe-

Optionsmenge (Konzept 1) ner Optionsmenge (Konzept 2)

Falle (Analyse- | Wohnlberbauung «Ribetschi Wohniiberbauung «Aglaya»,
einheit): Park», Immensee SZ (Objekt 1) | Rotkreuz ZG (Objekt 2)

Tabelle 5: Untersuchungsobjekte im Kontext der multiplen Fallstudie mit jeweils einer Analyseeinheit
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3.4  Datenerhebung: Onlineumfrage

Fur die Datenerhebung bei einer Fallstudie ist keine bestimmte Methode vorgeschrieben.
Qualitative Erhebungsmethoden sind géngig, schliessen jedoch quantitative nicht aus.
Die Wahl der Methode sollte der Untersuchung und dem Forschungsgegenstand entspre-
chend addquat ausgewahlt werden, um die relevanten Daten zur Beantwortung der For-

schungsfrage erheben zu kdnnen.

Als Erhebungsmethode wurde urspriinglich die Befragung der Wohnungskaufer tiber per-
sOnliche Interviews mit einem Leitfaden gewahlt. Aufgrund der wahrend des Erarbei-
tungszeitraums herrschenden Covid-19-Situation wurde entschieden, auf die Interviews
zu verzichten und eine Onlinebefragung durchzufihren. Die urspriingliche Methode hatte
die Vorteile geboten, die Informationen detailliert und differenziert sammeln zu kdnnen,
Sichtweisen und Meinungen der K&ufer vertieft einzuholen, interessante neue Aspekte
aufzufassen und bei Unklarheiten Rickfragen zu stellen. Durch den Einbezug systemati-
scher Beobachtungen waren zusatzlich Erkenntnisse der nicht verbalen Ebene mdglich

gewesen.

Die Onlinebefragung bietet gegeniiber personlichen Interviews den Vorteil, dass eine
grossere Anzahl Personen befragt werden kann. Aufgrund der Anonymitat und des Um-
standes, dass das Themenfeld in keinem heiklen Zusammenhang steht, konnte davon aus-
gegangen werden, dass zutreffende Antworten geliefert werden. Im Gegensatz zu person-
lichen Interviews entfallen Effekte, dass sich die Befragten hingezogen fiihlen, dem In-

terviewer jene Antworten zu geben, die fur den Ausgang der Befragung dienlich sind.

Das Erhebungsinstrument weist neben den Vorziigen auch Nachteile auf. Es besteht die
Gefahr, dass die Umfrageteilnehmer die Fragen unterschiedlich auffassen und interpre-
tieren, wodurch in der Folge die Ergebnisse verfalscht werden. Gefiihle und Bedeutungen
uber Reaktionen oder Kérpersprache sind bei Onlinebefragungen nicht beobachtbar, wo-
mit moglicherweise nitzliche Daten verloren gehen. Jenen Personen, die mit der IT nicht
vertraut sind, konnte das Instrument Schwierigkeiten bereiten oder die Moglichkeit zur

Teilnahme an der Umfrage ausschliessen.

Fur zielgerichtete Fragen an die Wohnungsk&ufer der Objekte 1 und 2 war es, vorgéngig
an die Durchftihrung der Onlineumfrage, erforderlich, Verstandnis tiber die Vermarktung
beider Objekte zu erhalten. Den Vermarktungsfirmen, Seitzmeir und Varem, wurden

dazu Fragen zum gewahlten Vermarktungskonzept und zum Prozess gestellt. Die
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Beantwortung erfolgte schriftlich, Rickfragen und erganzende Auskiinfte wurden telefo-

nisch eingeholt.

Gestutzt auf die Erkenntnisse der Vermarkterbefragung wurden die Umfragen an die
Wohnungskaufer der Objekte 1 und 2 erstellt. Die Fragebdgen fir beide Gruppen sind im

Aufbau identisch, unterscheiden sich jedoch teilweise, bedingt durch die unterschiedli-

chen Vermarktungskonzepte, hinsichtlich der Fragestellungen:

Abschnitt 1: Spezifisches zum Fragen zur Optionsmenge, Beurteilbarkeit Optio-
Konzept 1 und 2 nen, Leistungsabschatzung Budgetpositionen etc.
Abschnitt 2: Entscheidungen Fragen zur Zeitintensitat, Sicherheit/Unsicherheit
und Beratung bei den getroffenen Entscheidungen
Abschnitt 3: Zufriedenheit Fragen nach der Zufriedenheit der gewéhlten Kon-
figurationen
Abschnitt 4: Emotionen Fragen nach den erlebten Emotionen wéhrend des
Konfigurationsprozesses
Abschnitt 5: Budget Fragen zur Budgeteinhaltung/-tberschreitung
Abschnitt 6: Erworbene Fragen zur erworbenen Wohneinheit (Kaufzweck,
Wohneinheit Kaufpreis etc.)
Abschnitt 7: Demografie Personliche Fragen an die Wohnungské&ufer (Erst-
kaufer/Wiederholungskaufer, Ausbildung etc.)

Tabelle 6: Aufbau Fragebogen Online-Umfrage

Beide Fragebdgen wurden so entworfen, dass sie fur die Wohnungskaufer ohne grossen
zeitlichen Aufwand ausfullbar waren. So wurden Uberwiegend geschlossene Fragen mit
vorgegebenen Antwortmaglichkeiten gestellt. Es wurden auch gezielt offene Antwortfel-
der geboten, um den Umfrageteilnehmern die Moglichkeit zu geben, eigene Meinungen
zum Ausdruck zu bringen. Fir die Meinungs- und Verhaltensfragen wurde jeweils auf
geeignete Zweier- oder Vierer-Antwortskalen zurtickgegriffen. Es wurde bewusst eine
gerade Anzahl von Antwortmdglichkeiten gewéhlt, sodass die Befragten gezwungen wa-
ren, eine der beiden Antwortmoglichkeiten (positiv/negativ, zufrieden/unzufrieden,
stimme zu/stimme nicht zu etc.) auszuwahlen, also effektiv Stellung zu beziehen. Auf

weiss ich nicht-Antwortmaoglichkeiten wurde verzichtet.



21

Die Fragebdgen waren so voreingestellt, dass die Umfrageteilnehmer auf sémtliche Fra-
gen eine Antwort geben mussten. Einzig bei der Frage nach der Hohe der effektiv ange-
fallenen Mehrkosten wurde eine Ausnahme gemacht, um keine Umfrageabbriche zu ris-

kieren.

Vorgangig an den E-Mail-Versand der Umfrageunterlagen wurde fur beide Umfragen ein
Pretest durchgefiihrt, um die Validitdt und Reliabilitat des Fragebogens zu Uberprifen
(Atteslander, 2010, S. 296). Dies diente dazu, folgende Punkte zu kontrollieren:

- Verstandnis und Vollstandigkeit der Fragen

- Interesse gegenuber den Fragen

- Ausreichende und treffende Variation der Antwortmaéglichkeiten
- Effekte der Frageanordnung

- Dauer und Redundanzfreiheit der Umfrage

Die Pretests wurden mit je einer Person, die hinsichtlich des Themas als Laie bezeichnet
werden konnte, durchgefiihrt. Die Testpersonen uberpruften im Beisein der Arbeitsver-
fasserin die Fragen und konnten Verstandnisschwierigkeiten und Feststellungen jeweils
direkt mitteilen. Im Anschluss an den Pretest wurde ergéanzend der Aufbau und Ablauf
der Umfrage diskutiert. Die gewonnenen Erkenntnisse wurden dazu genutzt, um die Fra-

gebogen vor dem Versand an die Wohnungskaufer zu optimieren.

Die Durchfuhrung der Umfragen wurde im Juli und August 2020 wahrend einer Dauer
von vier Wochen durchgefihrt. Insgesamt wurden rund 166 Wohnungsk&ufer angeschrie-
ben, da drei Wohneinheiten in Objekt 2 noch nicht bezogen wurden. Die Riicklaufquote
der Umfrage liegt bei 45 Teilnahmen. Dabei erfolgten 23 Antworten durch Wohnungs-
kaufer nach Konzept 1 und 22 durch Wohnungskéufer nach Konzept 2.

3.5  Auswertung: Analyse
Die Auswertung der erhobenen Daten erfolgte im Wesentlichen durch eine Gegenuber-

stellung der einfachen Antworth&ufigkeiten.

Auf statistische Analysen und Kennziffern wurde angesichts der kleinen Fallzahlen ver-
zichtet. In der Konsequenz wurde auch von einer Umwandlung der absoluten Ant-

worth&ufigkeiten auf Prozentwerte abgesehen.

Jene Antworten, die Uber freie Antwortfelder eingegangen sind, wurden tberprift und
kategorisiert. Wurde festgestellt, dass eine freie Antwort einer bereits vorgegebenen Ant-

wortmadglichkeit entspricht, wurde diese Antwort der bestehenden Kategorie zugeordnet.
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4. Ergebnisse im Detail

Im vorliegenden Kapitel werden die Ergebnisse der durchgefuhrten Online-Umfragen,
die gestitzt auf die Beschreibung der Untersuchungsobjekte gem. Kapitel 3.2 bei den
Wohnungskaufern der Objekte 1 und 2 durchgefuhrt wurden, vorgestellt: Die Kapitel 4.1
bis 4.17 sind den Detailergebnissen gewidmet. In der Zusammenfassung im Kapitel 4.18
werden die Unterschiede zwischen den Ergebnissen der beiden Objekte zusammengetra-

gen.

4.1  Anzahl Umfrageteilnehmer

An der Onlineumfrage fur das Objekt 1 haben insgesamt 23 Wohnungskéufer teilgenom-
men. Vier von ihnen erwarben die Wohnung, als die Bauarbeiten bereits abgeschlossen
waren. Mit einer Ausnahme waren alle Wohnungen bereits komplett ausgebaut. Jene drei
Wohnungskaufer, die den Innenausbau der Wohnung nicht mehr bestimmen konnten,

wurden in der Auswertung nicht berlcksichtigt.

An der Onlineumfrage zum Objekt 2 haben 22 Wohnungskaufer teilgenommen. Sie alle
konnten den Innenausbau ihrer Wohnung anhand der vorgegebenen Optionen festlegen.
Entsprechend konnten sadmtliche Umfrageteilnahmen fir die Auswertung bertcksichtigt

werden.

4.2  Zuordnung Wohnungsk&ufer
Die Kdufer beider Objekte wurden zwecks Zuordnungsmdglichkeiten gefragt, ob sie Er-
fahrungen mit dem Erwerb von Wohnungen ab Plan und folglich mit der Festlegung des

Innenausbaus haben und fiir welchen Zweck sie die Wohnung erworben haben.

Erstkdufer [ 16 9
Eigennutzung [19 [16

OObjekt 1 - jamObjekt 1 - nein OObjekt 2 - ja MObjekt 2 - nein

Abbildung 2: Zuordnung Wohnungskéufer nach Merkmalen Kaufhdufigkeit und Kaufzweck

Die Auswertung zeigt, dass bei Objekt 1 die Mehrheit der K&ufer zum ersten Mal eine

Neubauwohnung ab Plan erworben hat und diese selbst bewohnen.

Bei Objekt 2 haben zwei Fiinftel der Kdufer vor dem Erwerb der Wohnung schon einmal
eine Wohnung ab Plan erworben. Es kann davon ausgegangen werden, dass diese Gruppe

auf gewisse Erfahrungen hinsichtlich Wohnungskonfiguration zurtickgreifen konnte.
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Etwas mehr als ein Viertel der Umfrageteilnehmer des Objekts 2 hat die Wohnung zu

Vermietungszwecken erworben und wird die Wohnung somit nicht selbst bewohnen.

4.3  Kaufbudget Wohnungsk&ufer
Unabhangig vom gewéhlten Vermarktungskonzept hatten die befragten Wohnungskéufer
der Objekte 1 und 2 ein hohes Bewusstsein dartber, dass beim Erwerb einer Wohnung

bei der Festlegung des Innenausbaus Mehrkosten entstehen kénnen.

Bewusstsein iiber das evtl. :
Anfallen von Mehrkosten [20 | [20
Setzung eines maximalen . .
Kaufbudgets L18 2t [ 8 |
Zulédssigkeit Mehrkosten [ 17 4
O Objekt 1 - ja mObjekt 1 - nein O Objekt 2 - ja MObjekt 2 - nein

Abbildung 3: Kéuferangaben zu Kaufbudget

Die Mehrheit der Umfrageteilnehmer hat sich fiir den Erwerb einen maximalen Budget-
rahmen gesetzt. Grosstenteils liess dieses Budget Mehrkosten zu. Die Ausfihrungen zur
Einhaltung des Budgets resp. dem Anfallen von Mehrkosten werden in Kapitel 4.13 vor-

gestellt.

44  Ersteindruck zum Konzept der Wohnungskonfiguration
Die Wohnungskéaufer beider Objekte wurden nach den ersten Eindriicken gefragt, die das

Konzept der Wohnungskonfiguration hervorgerufen hat.

Objekt 1:

Von den 20 Umfrageteilnehmern des Objekts 1 gaben 19 als Ersteindruck Gber die freie
Festlegung des Wohnungsausbaus an, dass sie dies beim Erwerb einer Neubauwohnung
so erwartet haben. Spezielle Begeisterung oder Uberforderung rief das Konzept kaum
resp. nicht als ersten Eindruck hervor. Das Bedurfnis nach VVorschldagen zum Ausbau der

Wohnungen als ersten Eindruck nannten drei der 20 Teilnehmer.

Bei den anderen Ersteindriicken wurde (von zwei Kdufern, die kurz vor Abschluss der
Bauarbeiten eine Wohnung erworben haben) Enttauschung tiber das nicht mehr mogliche
freie Festlegen gewisser Elemente genannt. Einmal wurde als erster Eindruck Unsicher-

heit Gber die eigenen Fahigkeiten zur Definition des Wohnungsausbaus genannt.
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Wohnungskonfiguration
erwartungsgemass

Uberforderung

Bediirfnis nach
Ausbauvorschldgen

19
Begeisterung
0

anderer erster Eindruck

Abbildung 4: Erster Eindruck Konfiguration nach Konzept 1

Obijekt 2:

Die Wohnungskaufer des Objekts 2, die ihren Innenausbau tiber einen Online-Wohnungs-
konfigurator mit vorgegebenen Optionen festlegen mussten, gaben unterschiedliche erste
Eindricke an.

Wohnungskauf nicht

erwartungsgemass .

Begeisterung

Neugier

Einschrankung der Wahlfreiheit

Froh uiber das Vorhandensein von
Ausbauvorschldgen

tn oo oo — o |
o

anderer erster Eindruck

Abbildung 5: Erster Eindruck Konfiguration nach Konzept 2

Am haufigsten l6ste die Wohnungskonfiguration Neugier aus. Knapp die Hélfte der Um-
frageteilnehmer gab erganzend dazu an, dass sie eine andere Art der Wohnungskonfigu-
ration erwartet hatten. Etwas mehr als ein Drittel der Umfrageteilnehmer nannte als ersten
Eindruck die Einschrankung der Wahlfreiheit bei der Festlegung des Innenausbaus.
Gleich viele waren auch froh tiber den Umstand, dass ihnen professionell ausgearbeitete
Ausbauoptionen vorgelegt wurden. Als andere Ersteindriicke wurden Begeisterung sowie

Skepsis gegeniiber dem Konzept, Unsicherheit, ob das Konzept die Bedirfnisse an den
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Wohnungsbau erflllen kann, genannt. Es wurde zudem die Frage erweckt, ob der Innen-

ausbau auch individuell festgelegt werden konne.

4.5  Beurteilungsfahigkeit Leistungsumfang Kauferbudgets (Objekt 1)

In Objekt 1 waren fir die zu wéhlenden Elemente des Innenausbaus Budgetpreise vorge-
sehen. Etwas mehr als die Hélfte der Umfrageteilnehmer empfand es als nicht einfach,
den Leistungsumfang der Budgetpositionen (Kiiche, Badezimmer, Bodenbeldge und Ein-

bauschrénke) einzuschétzen.

Gute Einschitzungsfahigkeit |

Leistungsumfang Budgetpreise =

Oja Oeher ja @ eher nein Hnein

Abbildung 6: Einschatzungsfahigkeit Leistungsumfang Kéuferbudgets Objekt 1

Die Kdaufer wurden gefragt, bei welchen spezifischen Elementen der Leistungsumfang
schwer abschatzbar war. Etwa zwei Drittel der Umfrageteilnehmer gaben an, dass es
schwierig war, den Leistungsumfang der Kiiche abzuschatzen. Etwas mehr als die Hélfte
gab zudem an, dass auch der Leistungsumfang flr das Budget der Sanitarapparate, der
Bodenbelé&ge und der Einbauschranke schlecht einschétzbar war.

Budget Kiiche
Budget Sanitérapparate
(Bader) i
Budget Bodenbelige
B

Budget Einbauschrianke [l

Abbildung 7: Schwierigkeiten Abschatzung Leistungsumfang einzelner Kéuferbudgets Objekt 1

Die Vermarktungsfirma hat fir die Wohnungsk&aufer in einer frihen Phase der Pro-
jektphase einen Verkaufsshowroom (mit Fokus auf Projektvorstellung) und mit dem Fort-
schreiten der Bauarbeiten eine komplett ausgestattete Musterwohnung eingerichtet. Die
zwolf Kaufer, die die Musterwohnung besucht haben, gaben an, dass ihnen der Besuch
der Musterwohnung eher nicht dabei geholfen hat, ein besseres Bild Giber den Leistungs-
umfang der einzelnen Budgetpositionen zu erhalten. Keiner der Kéaufer hat fuir seine Woh-
nung Materialien oder Elemente, die in der Musterwohnung verbaut wurden, in seiner

Wohnung tGibernommen.
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4.6  Beurteilungsfahigkeit Eigenschaften Optionen (Objekt 2)
Anders als bei der Vermarktung nach Konzept 1 standen den Wohnungskaufern des Ob-
jekts 2 keine Budgetpositionen zur Festlegung des Innenausbaus zur Verfiigung. Sie stell-

ten den Innenausbau ihrer Wohnung anhand vordefinierter Vorschlage zusammen.

In einem ersten Schritt erfolgte die Zusammenstellung Uber den Onlinekonfigurator. Die
Umfrageteilnehmer gaben einstimmig an, dass ihnen die Bedienung des Tools keine

Schwierigkeiten bereitete.

Fur das Vorstellungsvermdgen hat es 19 der 20 Umfrageteilnehmern geholfen, dass die

ausgewahlten Optionen jeweils direkt in Visualisierungen angezeigt wurden.

Schwieriger gestaltete sich hingegen die effektive Beurteilung der Materialvorschlége.
So gab etwas mehr als die Hélfte der Umfrageteilnehmer an, dass die Optionen im On-
linekonfigurator aufgrund der enthaltenen Informationen (Produktbezeichnung und Foto)

eher unzureichend oder unzureichend beurteilbar waren.

gute Beurteilbarkeit

eher gute Beurteilbarkeit

eher unzureichende

) . 10 |
Beurteilbarkeit 20

unzureichende Beurteilbarkeit

Abbildung 8: Beurteilungsfahigkeit Optionen anhand Online-Konfigurator Objekt 2

Fast alle Wohnungskéufer haben wahrend der oder im Anschluss an die Onlinekonfigu-
ration im Internet zusatzliche Informationen zu den Materialeigenschaften der zur Aus-

wahl stehenden Optionen eingeholt.

Mithilfe des Showrooms, den alle Wohnungskdaufer besuchten, ist es gelungen, samtli-
chen Wohnungskaufern ein besseres Bild tiber die Materialvorschldge zu verschaffen. Als
Grunde dafiir gaben alle K&ufer das Sehen und Fiihlen der Materialien an. Etwas mehr
als die Hélfte dusserte erganzend, die Beratung durch das Vermarktungsteam habe zu
einem besseren Beurteilungsvermégen der verschiedenen Optionen geflihrt. Unter der
Kategorie andere Griinde gaben Kaufer an, dass sie durch den Showroom-Besuch zur
Uberzeugung gelangten, dass die vorgeschlagenen Materialvorschlige tatsachlich harmo-

nieren, auch im Tageslicht ansprechend wirken und eine hohe Qualitat aufweisen.
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Das Sehen und Fihlen der

Materialien
Die Beratung durch das
Vermarktungsteam -

andere Griinde

Abbildung 9: Griinde Beurteilbarkeit Optionen durch Showroom-Besuch Objekt 2

Von den 22 Wohnungsk&ufern gaben 17 an, ihre Onlinekonfiguration an die Erkenntnisse
aus dem Showroom-Besuch angepasst zu haben.

Anpasung Konfiguration nach
Showroom-Besuch

[17

Oja Hnein

Abbildung 10: Anpassung Konfiguration nach Showroom-Besuch Objekt 2

Mit dem gewéhlten Konzept zur Festlegung des Innenausbaus in Objekt 2 sollten die
Wohnungskaufer zur Festlegung des Innenausbaus keine Ausstellungen von Materiallie-

feranten besuchen miissen.

Die Ké&ufer des Objekts 2 wurden im Hinblick auf die Beurteilungsfahigkeit der Optionen
gefragt, ob sie trotzdem Ausstellungen besuchten und was die Griinde dafir waren. Die
Mehrheit der Umfrageteilnehmer gab an, keine Ausstellungen von Materiallieferanten
besucht zu haben. Etwas mehr als ein Viertel der Wohnungskéaufer gab an, in Ausstellun-

gen gegangen zu sein.

Die Grunde fur die Besuche von Ausstellungen waren vielseitig. So nannten die Kéufer
Neugier, das Sammeln von Ideen und Interesse an alternativen Ausbaumdoglichkeiten.
Das Erlangen zusatzlicher Informationen Uber die angebotenen Materialoptionen wurde

von einem Umfrageteilnehmer als Grund angegeben.

Besuch Ausstellungen
Materiallieferanten

6 BN

Oja Hnein

Abbildung 11: Besuch Ausstellungen Materiallieferanten Objekt 2
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4.7  Beurteilung Optionsmenge (Objekt 2)

Die Wohnungské&ufer des Objekts 2 hatten im Unterschied zu den K&ufern des Objekts 1
bei der Festlegung des Innenausbaus keine offene Optionsmenge. Sie wurden gebeten,
die angebotene Anzahl der Auswahlmdglichkeiten fir die Festlegung des Grundrisses

und des Innenausbaus (Interieurlinie und innerhalb derer weitere Optionen) zu beurteilen.

Geniigend grosse Auswahl an
Grundrissvarianten

(15 (6)

Geniigend grosse Auswahl an
Designlinien

[ 21

Geniigend grosse Auswahl
bei Auswahl einzelner [ 10 11 |
Optionen

Oja Bteilweise Hnein (Auswahl nicht mégich)

Abbildung 12: Beurteilung Anzahl Optionen Konfiguration Objekt 2

Die Auswahl aus verschiedenen Grundrissvarianten stand 16 der 22 Umfrageteilnehmer
offen. Fir 15 war das Variantenangebot ausreichend gross, um eine passende Auswahl
treffen zu konnen. Lediglich ein Wohnungskaufer hat den Wunsch nach zusétzlichen

Grundrissvarianten geédussert.

Die Auswahl aus einer der insgesamt drei Interieurlinien (Sand, Erde und Wiese) stand
samtlichen Ké&ufern offen. Fur 21 der 22 Umfrageteilnehmer war die Anzahl der Wohn-
linien fir die Festlegung ausreichend gross. Einzig ein Kaufer hatte sich zusétzliche
Wohnlinien gewiinscht. Innerhalb der Interieurlinien konnten die Kéufer aus jeweils wei-
teren VVorschldgen die Boden- und Wandbeldge sowie die Fronten und Abdeckungen der

Kiiche und Badezimmer bestimmen.

Die Menge der Auswahloptionen innerhalb der Interieurlinien beurteilten die Umfrage-
teilnehmer unterschiedlich. So gaben zehn Wohnungskaufer an, dass die Anzahl der Op-
tionen im Allgemeinen ausreichend gross war. EIf Wohnungskaufer wiinschten sich teil-
weise eine grossere Anzahl an Auswahlmaoglichkeiten. Von ihnen gaben neun an, sich bei
der Kiiche zuséatzliche Optionen gewiinscht zu haben. Der Wunsch nach einer grésseren
Auswahlmenge bestand bei den Béadern bei sechs Personen, bei den Bodenbeldgen bei
finf und bei den Wandbel&gen bei einer Person.
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Grossere Auswahl bei Kiiche

Grossere Auswahl bet Badern

Grossere Auswahl bei
Bodenbeldgen

Grossere Auswahl bei
Wandbeldgen

Abbildung 13: Bedirfnis Erhéhung Anzahl Optionen Konfiguration Objekt 2

Ein Wohnungskaufer gab an, dass er die angebotene Auswahlmenge im Allgemein als zu

klein empfand, um daraus eine passende Auswahl zu treffen.

4.8  Betreuungsleistung und externe Beratung

Die Beratung der Kéufer in Bezug auf die Festlegung des Innenausbaus erfolgte bei Ob-
jekt 1 durch die verschiedenen Materiallieferanten. Bei Objekt 2 wurde die Beratung fir
die Festlegung des Innenausbaus vom Projektvermarktungsteam durchgefuhrt. Die Mog-
lichkeit, zusatzliche Beratungsleistungen einzuholen, stand den Wohnungskaufern kon-

zeptunabhangig offen.

Objekt 1:

Die Wohnungskaufer des Objekts 1 gaben an, sich grosstenteils von den Lieferanten in
der Auswahl der Ausstattungen gut betreut gefuihlt zu haben. Drei Wohnungskéufer gaben

an, die Betreuung als eher nicht gut empfunden zu haben.

Gute Betreuung durch die

Materiallieferanten L8 e

Oja Oceher ja Eeher nein Hnein

Abbildung 14: Betreuung Materiallieferanten bei Konfiguration Objekt 1

Knapp zwei Drittel gaben in Bezug auf die Festlegung des Innenausbaus an, zusatzlich
zur Beratung der Materiallieferanten Beratungsleistungen anderer fachkundiger Personen

in Anspruch genommen zu haben.

Inanspruchnahme externe .
. [12
Beratung

Oja Hnein

Abbildung 15: Externe Beratung bei Konfiguration Objekt 1
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Sie dusserten, Beratungen aus dem Familien- und Freundeskreis (je neunmal genannt)

sowie von (Innen-)Architekten (sechsmal genannt) bezogen zu haben.

Die Berater haben nach Angaben der Umfrageteilnehmer hauptséchlich dabei unterstutzt,
Auswahlen zu treffen, die ein einheitliches Design gewéhrleisten, eine hohe Qualitat auf-
weisen und in ihrer Erscheinung zeitlos sind. Ebenso haben die Berater bei Detailent-
scheidungen (z. B. Einteilung der Kiichenschranke) geholfen und den Wohnungskaufern

allgemeine Ratschlage gegeben.

Objekt 2:

Die Umfrageteilnehmer des Objekts 2 gaben mehrheitlich an, sich in der Wahl der Opti-

onen gut oder eher gut vom Vermarktungsteam betreut gefiihlt zu haben.

Gute Betreuung durch das
Vermarktungsteam L15 [5

Oja Oeher ja Beher nein Hnein

Abbildung 16: Betreuung Vermarktungsteam bei Konfiguration Objekt 2

Etwas mehr als ein Drittel erganzte, Beratungen fachkundiger Personen zur Festlegung

des Wohnungsausbaus in Anspruch genommen zu haben.

Inanspruchnahme externe
Beratung

3

Oja Enein

Abbildung 17: Externe Beratung bei der Wohnungskonfiguration Objekt 2

Die Beratungen wurden von Fachpersonen aus dem Familien- und Freundeskreis sowie
von Arbeitskollegen eingeholt. Keiner der Umfrageteilnehmer hat fiir die Beratung des

Innenausbaus einen (Innen-)Architekten beauftragt.
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4.9  Entscheidungstreffung
Die Wohnungskaufer beider Objekte wurden zum Schwierigkeitsgrad der Entscheidun-
gen befragt und was die Grlinde dafiir waren, wenn das Entscheiden Schwierigkeiten be-

reitete.

Objekt 1:

Bei Objekt 1 gab etwas mehr als die Hélfte der Wohnungskaufer an, dass es ihnen im
Allgemeinen eher nicht leichtfiel, sich fir Materialvorschldge zu entscheiden. Etwas
mehr als drei Viertel merkten zudem an, dass es einzelne Elemente gab, bei denen die

Entscheidungen Schwierigkeiten bereiteten.?

Generell leichte Entscheidung 5 TE
bei Auswahl Ausstattung

Keine schwierige

Entscheidungen bei Auswahl | 6

einzelner Ausstattungen

Oja Oeher ja Eeher nein Hnein

Abbildung 18: Entscheidungstreffung Konfiguration Objekt 1

Kiiche

Bader

Bodenbeldge

Einbauschrinke

Balkonplatten 0

Abbildung 19: Entscheidungsschwierigkeiten einzelne Elemente Objekt 1

Die Auswahl der Kiiche empfanden 13 der 14 befragten Teilnehmer 3als schwierig. Als
meistgenannter Grund, weshalb die Entscheidung schwierig war, wurde die Vielzahl ein-
zelner zu bestimmender Elemente genannt, gefolgt von Unsicherheit tber das Zusam-

menpassen und dem Entscheiden zwischen vielen &hnlichen Elementen. Ein

2 Abbildung Nr. 18, Zeile 2: Fragetransformation erfolgt: Urspriinglich i. S. v. «Schwierige Einzelent-
scheide?» Antworten: 14 x ja und 6 X nein

3 Die Frage wurde nur jenen Umfrageteilnehmern gestellt, die Angaben, einzelne Entscheide seien schwie-
rig gewesen.
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Wohnungskaufer gab an, dass die Auswahl schwierig war, weil sich das zuvor festgelegte

Budget flr seine Winsche als zu klein erwies.

Vielzahl einzelner zu
bestimmenden Elemente

Unsicherheit, ob Einzelelemente
zZusammenpassen

Entscheid zwischen
verschiedenen Stilrichtungen

Entscheid zwischen sich
gleichenden Elementen

andere Griinde

Abbildung 20: Grinde Entscheidungsschwierigkeiten Kiiche Objekt 1

Die Konfiguration der Badezimmer stuften neun Teilnehmer der Umfrage als schwierig
ein. Die genannten Griinde daflr sind vergleichbar mit denjenigen in Bezug auf die Ki-
che. So war die Festlegung schwierig, weil eine Vielzahl verschiedener Elemente gewahlt
werden musste, Unsicherheit dartiber bestand, ob diese zusammenpassen und zwischen

einer grossen Menge ahnlicher Elemente entschieden werden musste.

Vielzahl einzelner zu
bestimmenden Elemente

Unsicherheit, ob Einzelelemente
Zusammenpassen

Entscheid zwischen
verschiedenen Stilrichtungen

Entscheid zwischen sich
gleichenden Elementen

andere Grinde 0

Abbildung 21: Griinde Entscheidungsschwierigkeiten Béder Objekt 1

Fur mehr als ein Drittel derjenigen Kéaufer, die angaben, teilweise Schwierigkeiten bei
der Auswahl gehabt zu haben, gestaltete sich die Auswahl des Bodenbelags schwierig.
Als Grund wurde Unsicherheit, ob der Bodenbelag zu den anderen Elementen der Woh-
nung passt, genannt. Weiter wurde angegeben, dass das Entscheiden zwischen verschie-

denen Stilrichtungen und innerhalb von Stilrichtungen schwierig war.
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Unsicherheit tiber das
Zusammenpassen mit anderen
Elementen

Entscheid zwischen

verschiedenen Stilrichtungen

Entscheid zwischen sich

gleichenden Elementen

andere Griinde

Abbildung 22: Griinde Entscheidungsschwierigkeiten Bodenbeldge Objekt 1

Die Entscheidung fur die Wahl von Einbauschréanken (Garderobenelement) und Balkon-

platten konnten die Kaufer mehrheitlich ohne grossere Schwierigkeiten treffen.

Objekt 2:

Die Wohnungskaufer des Objekts 2 wurden ebenso nach dem Schwierigkeitsempfinden
der Entscheidungen befragt. Der Entscheid fir die Auswahl eines Grundrisses aus den
angebotenen Varianten fiel fast allen der Umfrageteilnehmer, denen die Option offen-
stand (vgl. Kapitel 3.2), leicht bzw. eher leicht. Eine Person gab an, dass die Entscheidung
eher nicht leicht war. Auch bei der Wahl einer Interieurlinie gab die Mehrheit der Befrag-
ten an, dass ihnen die Entscheidung leicht- bzw. eher leichtfiel. Eine Person dusserte wie-
derum, dass es ihr eher nicht leichtfiel, eine Entscheidung zu treffen. Die Entscheide fur
die Optionen innerhalb der Interieurlinien empfanden die Teilnehmer im Allgemeinen
mehrheitlich als leicht bzw. eher leicht. Sie gaben allerdings auch mehrheitlich an, dass

es innerhalb der Designlinien einzelne Optionen gab, bei denen die Auswahl schwierig

war. 4
Answalt Groncssvariante L1 [4 ©)
 uswall Desgalime. 19 7
Generell leichte Entscheidung 3 B

bei Auswahl Optionen

Keine schwierige
Entscheidungen bei Auswahl 16
einzelner Optionen

Oja Oeherja ®echernein Mnein (Auswahl nicht moglich)

Abbildung 23: Entscheidungstreffung Konfiguration Objekt 2

4 Abbildung Nr. 23, Zeile 4: Fragetransformation erfolgt: Urspriinglich i. S. v. «Schwierige Einzelent-
scheide?» Antworten: 16 x ja und 6 x nein
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Kiiche

Bader

Bodenbelige

Wandbeldge 0

Abbildung 24: Entscheidungsschwierigkeiten einzelne Optionen Objekt 2

Die Auswahl der Kiiche empfanden 16 der 16 befragten Teilnehmer ®als schwierig. Als
meistgenannte Grinde, weshalb die Entscheidung schwierig war, wurden die Vielzahl
einzelner zu bestimmender Elemente und das Nichtgefallen der Auswahlvorschlége ge-
nannt. Am zweithéaufigsten gaben die Umfrageteilnehmer an, unsicher darliber gewesen
zu sein, ob die gewahlten Elemente zusammenpassen. Vereinzelt wurde im freien Ant-
wortfeld beschrieben, dass die Auswahl schwierig war, weil keine Individualitat bei der
Auswahl von Geraten und Armaturen moglich war, andere Vorstellungen Gber eine Ku-

che bestanden und ein Kompromiss eingegangen werden musste.

Vielzahl einzelner zu
bestimmenden Elemente

Unsicherheit, ob Einzelelemente
Zusammenpassen

Entscheid zwischen

- - - ]
verschiedenen Interieur-Linien

Nicht Gefallen der Optionen Bl

andere Griinde

Abbildung 25: Griinde Entscheidungsschwierigkeiten Kiiche Objekt 2

Sieben Wohnungskaufer gaben an, von der wéhrend dem Vermarktungsprozess einge-
raumten Option der individuellen Kiichenkonfiguration Gebrauch gemacht zu haben (vgl.
Kapitel 3.2).

Die Konfiguration der Badezimmer empfanden etwas mehr als ein Drittel aller Umfrage-
teilnehmer als schwierig. Die genannten Griinde daftr sind vergleichbar mit denjenigen

in Bezug auf die Kiiche. So bereitete die Konfiguration Miuhe, weil zwischen

° Die Frage wurde nur jenen Umfrageteilnehmern gestellt, die Angaben, einzelne Entscheide seien schwie-
rig gewesen.
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verschiedenen Elementen ausgewahlt werden musste und Unsicherheit darliber bestand,
ob diese zusammenpassen. Ein Umfrageteilnehmer gab an, dass die Entscheidung
schwierig war, weil ihm die Auswahlvorschlége nicht gefallen haben.

Vielzahl einzelner zu
bestimmenden Elemente

Unsicherheit, ob Einzelelemente
Zusaminenpassen

Entscheid zwischen
verschiedenen Interieur-Linien

Nicht Gefallen der Optionen

andere Grinde 0

Abbildung 26: Griinde Entscheidungsschwierigkeiten Bader Objekt 2

Die Auswahl von Boden- und Wandbelégen bereitete den Umfrageteilnehmern keine o-

der kaum Schwierigkeiten.

4.10 Entscheidungssicherheit
Erganzend zum Schwierigkeitsempfinden der Entscheidungen wurden die Wohnungs-
kaufer der Objekte 1 und 2 zur Entscheidungssicherheit gefragt.

Objekt 1:

Bei Objekt 1, bei dem die Festlegung des Innenausbaus schrittweise wéhrend der Bauar-
beiten festgelegt wurde, gaben die Kaufer an, dass sie sich im Zeitpunkt der einzelnen
Entscheidungen jeweils sicher oder eher sicher waren, die richtigen Beschlisse getroffen
zu haben. Knapp die Halfte der Umfrageteilnehmer gab jedoch an, mindestens einmal
einen Entscheid im Nachhinein revidiert zu haben. So &nderten sie beispielsweise den

Bodenbelag oder Details wie Kiichengriffe oder Farben von Oberflachen.

Sicherheit richtige Entscheidung s BE
bei Auslosung der Bestellungen — -
Bestellungsdnderungen vor 9
Bezug der Wohnung
Oja DOeher ja Eeher nein Enein

Abbildung 27: Entscheidungssicherheit und Bestellungsanderungen Objekt 1
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Objekt 2:

Bei Objekt 2, bei dem die definitive Festlegung des gesamten Innenausbaus mit der 6f-
fentlichen Beurkundung des Kaufvertrags stattfand, gaben etwas mehr als drei Viertel der
Ké&ufer an, sich sicher oder eher sicher gewesen zu sein, die richtigen Entscheide getroffen

zu haben.

Sicherheit richtige
Entscheidung bei Festlegung [ 13 [
der Konfiguration

Oja Oeher ja ®eher nein Enein

Abbildung 28: Entscheidungssicherheit Objekt 2

411 Zeitaufwand
Die Ké&ufer der Objekte 1 und 2 wurden nach dem Zeitaufwand, der die Festlegung des

Innenausbaus mit sich brachte, gefragt.

Objekt 1:

Die Umfrageteilnehmer des Objekts 1 gaben grosstenteils an, den Auswahlprozess als

zeitintensiv empfunden zu haben.

Zeitaufwandiger
Konfigurationsprozess

[ 14 3

Oja Oeher ja @ cher nein Hnein

Abbildung 29: Zeitaufwand Konfiguration Objekt 1

Am zeitintensivsten beurteilten die Wohnungskaufer die Festlegung der Kiiche, gefolgt
von den Badern und den Bodenbelagen. Ein Wohnungskaufer gab im freien Antwortfeld

an, allgemein viel Zeit in die Festlegung von Farben und Oberflachen investiert zu haben.

Kiiche

Béder

Bodenbeldge

Einbauschranke 0

Balkonplatten

anderes

Abbildung 30: Grosster Zeitaufwand Konfiguration einzelner Elemente Objekt 1
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Diesen Angaben entsprechend ist die Besuchshédufigkeit von Ausstellungen der Materi-
allieferanten. So gab etwas mehr als die Halfte der Umfrageteilnehmer an, fur die Festle-
gung der Kiiche mehr als zweimal den Kiichenlieferanten besucht zu haben. Bei der Wahl
der Béderausstattung gab knapp die Halfte aller Befragten an, mehr als zweimal die Hand-
lerausstellung besucht zu haben, bis eine Entscheidung getroffen werden konnte. Bei den
Bodenbel&gen, den Einbauschranken und den Balkonplatten haben nur vereinzelte K&u-
fer haufiger als zweimal Ausstellungen fir die Entscheidungsfindung besucht.

Kiiche
Béider I
Bodenbelige
Einbauschrinke
Balkonplatten 0

Abbildung 31: 2+ Ausstellungsbesuche Konfiguration Objekt 1

Objekt 2:

Bei Objekt 2 beurteilte die Mehrheit der Umfrageteilnehmer den Auswahlprozess als eher

nicht oder nicht zeitintensiv.

Zettaufwindiger 14 -
Konfigurationsprozess
Oja Oeher ja B eher nein Hnein

Abbildung 32: Zeitaufwand Konfiguration Objekt 2

Die meisten Wohnungskéufer gaben an, die Wohnung zwischen funf- und vierzehnmal
konfiguriert zu haben, bis die definitive Auswahl fiir den Innenausbau der Wohnung fest-

stand.

Anzahl Konfigurations-
durchginge

L4 [ 10

Ol-4x 0O5-9x @I10-14x ®(15-19x=0) mmehrals20x

Abbildung 33: Anzahl Konfigurationsdurchgange Objekt 2
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4.12 Erlebte Emotionen
Die Umfrageteilnehmer wurden nach ihren wahrend des Festlegungsprozesses des Innen-
ausbaus ihrer Wohnung erlebten Emotionen gefragt.

Objekt 1:

Ein Viertel der Kéufer von Objekt 1 &usserte, dass die Konfiguration der Wohnung eher
haufig zu Streit innerhalb des Entscheidungskreises gefiihrt habe. Die restlichen Kaufer

gaben an, dass der Prozess eher nicht haufig oder nicht hdufig zu Streit geflihrt habe.

Hinsichtlich der Frage, ob eine kleinere Menge an Auswahlmdglichkeiten dazu gefiihrt
hatte, allfallige Meinungsverschiedenheiten innerhalb des Entscheidungskreises zu ver-
ringern, sind die Umfrageteilnehmer geteilter Meinung. Zwolf der 20 Umfrageteilnehmer
denken, dass durch eine Begrenzung der Auswahlmaglichkeiten Meinungsverschieden-
heiten minimiert werden kénnen. Die anderen acht Teilnehmer glauben, dass Meinungs-

verschiedenheiten durch die Begrenzung der Auswahlmenge nicht abnehmen.

Etwas mehr als die Halfte der Wohnungskaufer war bei der Festlegung des Innenausbaus
haufig unsicher. Drei der vier Kéufer, die vor dem Erwerb der Wohnung schon mindes-
tens einmal eine Neubauwohnung ab Plan erworben haben, gaben an, dass der Auswahl-

prozess nicht haufig Gefuhle der Unsicherheit hervorgerufen habe.

Die Halfte der Befragten in Objekt 1 gab an, dass der Prozess h&ufig oder eher hdufig zu
Uberforderung fiihrte. Drei der fiinf Wohnungskéaufer, die dusserten, nicht haufig tiber-
fordert zu sein, sind analog dem Faktor Unsicherheit Kéaufer, die bereits mehrfach eine

Wohnung ab Plan erworben haben.

Haufig Streit innerhalb des i
Entscheidungskreises - J
Haufig Gefiihl der
Unsicherheit — . .
Hanfig Geltibl der 715
Uberforderung
Haufig Gefiihl der Gereiztheit 14 S
Haufig Gefiihl der Frustration 10 6
Oja Oeher ja B eher nein HEnein

Abbildung 34: Emotionen Konfigurationsprozess Objekt 1
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Objekt 2:

Bei Objekt 2 gaben fast alle Umfrageteilnehmer an, dass die Konfiguration der Wohnung
eher nicht haufig oder nicht haufig zu Streit innerhalb des Entscheidungskreises gefiihrt
habe. Nach Meinung von 19 der 22 Umfrageteilnehmer trug das Vermarktungskonzept
mit vorgegebenen Optionen dazu bei, Meinungsverschiedenheiten innerhalb des Ent-

scheidungskreises zu reduzieren.

Entscheidungen konnten die Wohnungskaufer grosstenteils ohne das Auftreten haufiger
Unsicherheit treffen. Gleich verhalt es sich mit den Gefiihlen der Uberforderung, der Ge-
reiztheit und der Frustration: Bei der Mehrheit der Umfrageteilnehmern seien diese Ge-
flihle nicht haufig aufgetreten.

Haufig Streit innerhalb des

Entscheidungskreises
Haulig Gefuh] der
e orderune
Haufig Gefiihl der Gereiztheit
Haufig Gefiihl der Frustration B 7
Oja Oeher ja B eher nein Wnein

Abbildung 35: Emotionen Konfigurationsprozess Objekt 2

4.13 Einhaltung Kaufbudget / Mehrkosten

Bei Objekt 1, bei dem das Konzept 1 mit offener Optionsmenge Anwendung fand, hat ein
Sechstel der Befragten, die sich fir den Wohnungserwerb einen maximalen Budgetrah-
men (siehe Kapitel 4.3) gesetzt haben, das Kaufbudget tiberschritten.

Bei Objekt 2, bei dem das Konzept 2 mit begrenzter Optionsmenge angewendet wurde,

konnten samtliche K&aufer den gesetzten Budgetrahmen einhalten.

Einhaltung maximales
Kaufbudget 15 : 14 |

OObjekt 1 - ja HMObjekt 1 - nein OObjekt 2 -ja W Objekt 2 - nein

Abbildung 36: Einhaltung max. Kaufbudget
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Objekt 1:

Die Mehrheit der Umfrageteilnehmer des Objekts 1 gab an, dass die Ausstellungsbesuche
bei den Unternehmern fir die Festlegung des Innenausbaus dazu verleiteten, Optionen zu
waéhlen, die Uber dem Kauferbudget lagen und folglich Mehrkosten verursachen.

Verleitung Ausstellungsbesuche
zu Mehrausgaben

[16 [ THPA

Oja Oeher ja @eher nein Enein

Abbildung 37: Verleitung Ausstellungsbesuche zu Mehrkosten Objekt 1

Objekt 2:

Die bei Objekt 2 angebotenen Optionen generierten mit wenigen Ausnahmen keine Mehr-
kosten. Die Teilnehmer der Umfrage fiihlten sich nach eigenen Angaben nicht per se dazu

verleitet, genau jene Optionen auszuwéhlen, die Mehrkosten verursachen.

Verleitung Optionen im

Konfigurator zu Mehrausgaben !

Oja Enein

Abbildung 38: Verleitung Optionen zu Mehrkosten Objekt 2

4.14 Ergebniszufriedenheit
Die Umfrageteilnehmer wurden nach der Zufriedenheit mit dem Ergebnis des eigens fest-

gelegten Innenausbaus gefragt.

Objekt 1:

Die Umfrageteilnehmer des Objekts 1 gaben an, dass ihnen ihr eigens konfigurierter In-
nenausbau der Wohnung gut gefallt und nach ihrem Empfinden die ausgewahlten Die
Umfrageteilnehmer des Objekts 1 gaben an, dass ihnen ihr eigens konfigurierter Innen-
ausbau der Wohnung gut gefallt und nach ihrem Empfinden die ausgewdahlten Elemente
miteinander harmonieren. Die Qualitat der gewéhlten Optionen empfinden sie mehrheit-

lich als eher gut.

Der Wunsch zur nachtraglichen Anderung einer Option besteht bei zwei Drittel der Um-
frageteilnehmer. Die Anderungswiinsche sind divers. Sie reichen vom Wunsch nach ei-
nem anderen Boden- oder Wandbelag bis hin zur Erganzung eines Schrankelements fiir

Reinigungsutensilien.
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Gutes Gefallen der gewahlten
Optionen

Gutes Zusammenpassen der
gewdhlten Optionen

Gute Qualitit der gewihlten
Optionen

Wunsch nachtrégliche
Anpassung gewisser
Optionen

[19 [1]

[16 4

(5 [14

[12
Oja Oeher ja Beher nein Nnein

Abbildung 39: Zufriedenheit gewahlte Optionen Objekt 1

Obijekt 2:

Die Umfrageteilnehmer des Objekts 2 gaben an, dass ihnen ihr Innenausbau der Wohnung

gut geféllt und nach ihrem Empfinden die ausgewahlten Elemente miteinander harmonie-

ren. Die Qualitat der gewahlten Optionen empfinden sie als gut. Niemand gab an, dass

die Qualitat der Optionen eher nicht gut oder nicht gut sei.

Der Wunsch zur nachtraglichen Anderung an der Wohnung besteht bei zwei Fiinftel der

Umfrageteilnehmer. Die Anderungswiinsche sind unterschiedlicher Natur. So wiinschen

sich manche Kaufer einen anderen, z. B. weniger anfalligen Bodenbelag, eine verénderte

Anordnung des Grundrisses oder eine Kiichenkonfiguration nach eigenen Vorstellungen.

Gutes Gefallen der gewéhlten
Optionen

Gutes Zusammenpassen der
gewihlten Optionen

Gute Qualitit der gewdéhlten
Optionen

Wunsch nachtragliche
Anpassung gewisser
Optionen

[22
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Abbildung 40: Zufriedenheit gewahlte Optionen Objekt 2
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4.15 Einschatzung Konsequenzen Begrenzung Optionsmenge (Objekt 1)
Den Wohnungské&ufern des Objekts 1 wurde das bei Objekt angewandte Konzept vorge-
stellt und erfragt, was die Anwendung des Konzept 2 ihrer Einschatzung nach fir die

Festlegung des Innenausbaus der Wohnung bedeutet hatte.

Die Umfrageteilnehmer gaben mehrheitlich an, dass die Begrenzung der Optionen durch
professionell ausgearbeitete VVorschldge die Festlegung des Innenbaus der Wohnung ver-
einfacht hatte und der Auswahlprozess dadurch weniger zeitintensiv gewesen ware. Dar-
uber, ob dieser Ansatz gegentiber dem Konzept 1 ein genauso zufriedenstellendes Ergeb-
nis ermdglicht hatte, sind die Umfrageteilnehmer unterschiedlicher Meinung. Ein Viertel
der Umfrageteilnehmer glaubt, dass das Ergebnis des Innenausbaus nach Konzept 2 zu
einem genauso schonen Ergebnis gefiihrt hétte wie die freie Festlegung nach Konzept 1.
Die anderen Wohnungské&ufer sind sich eher unsicher tiber den Ausgang des Ergebnisses.
Etwa die Hélfte von ihnen schatzt ein, dass das Ergebnis mdglicherweise gleich schon
geworden wére. Die andere Halfte vermutet, dass es eher schwieriger ist, auf Basis des
Konzepts 2 ein genauso schones Ergebnis zu erhalten. Keiner der Umfrageteilnehmer ist
der Meinung, dass es unmadglich ist, mit Konzept 2 ein ebenso schdnes Ergebnis zu errei-

chen.
Vereinfachung Auswahlprozess [9 [8
Verringerung Zeitaufwand [ 13 S
Erméglichung gleich schénes
E : [3 [ g
rgebnis
Oja Oeher ja E cher nein Hnein

Abbildung 41: Einschatzung Konsequenzen Anwendung Konzept 2 bei Objekt 1

4.16 Einschatzung Vorteile und Nachteile Konzept 2 (Objekt 2)
Die Wohnungskaufer des Objekts 2 wurden nach den Vorteilen des angewendeten Ver-
marktungskonzepts gegeniuiber dem Konzept 1, das klassischerweise bei der Vermarktung

von Neubauwohnungen ab Plan eingesetzt wird, gefragt.

Die Mehrheit der Umfrageteilnehmer findet, dass das Konzept mit begrenzter Options-
menge die Entscheide vereinfacht hat. Sie schdtzen auch, dass sie mit Konzept 2 Mehr-
kosten eingespart haben. Mit Ausnahme von einem Wohnungskaufer wirden sich alle
Umfrageteilnehmer bei einem erneuten Wohnungskauf nochmals auf Konzept 2 einlas-

sen.
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Vereinfachung
Wohnungskonfiguration [ 15 [ 6
durch Konzept 2

Geringere Mehrkosten durch
' 5
Konzept 2 [17

Erneuter Wohnungserwerb
mit Konzept 2

[21

Besseres Ergebnis bei

Anwendung Konzept 1 - 2

Oja Oeher ja ®Eeher nein Enein

Abbildung 42: Vorteile Anwendung Konzept 2 / Empfehlung Konzept 2 / Vergleich Konzept 1 Objekt 2

Etwa die Halfte ist allerdings der Meinung, dass das Konzept mit der Begrenzung der
Optionsmenge bei gewissen Elementen auch Nachteile mit sich bringt. So findet sie, dass
eine Eingrenzung der Optionen fur Kiiche und Bader eher ungeeignet ist, um diese Raume
zu gestalten. Begriindet wird dies dadurch, dass beide Bereiche einen hohen Stellenwert
innerhalb der Wohnrédume einnehmen. Es ist fir die Kdufer bedeutend, die Moglichkeit

zu haben, Elemente zu wéhlen, die den individuellen Bedurfnissen gerecht werden.

4.17 Zusammenfassung und Interpretation der Ergebnisse
Anhand der in Kapitel 1.3 aufgestellten Forschungsfragen werden nachfolgend die vo-

rausgegangenen Detailergebnisse der Untersuchung zusammengefasst.

Forschungsfrage 1: Welche Folgen (positiv und negativ) erwarten Kaufer (nach Konzept

1 und 2), wenn Konzept 2 zur Anwendung kommt?

Unabhangig vom angewendeten Vermarktungskonzept (Konzept 1 oder 2) erwarten die
Wohnungskaufer beim Erwerb einer Neubauwohnung ab Plan die Festlegung des Innen-
ausbaus anhand des Konzepts 1. Die Begrenzung der Optionen durch das Vorschlagen
von Ausbauoptionen (Konzept 2) stiess bei Wohnungskaufern des Objekts 2 zunéchst
mehrheitlich auf Neugier. Bei ca. der Halfte der Kaufer rief das Konzept aber auch ein
Gefuhl der Einschréankung in Bezug auf die Wahlmdglichkeiten hervor. Die andere Hélfte
war froh, dass sie den Wohnungsausbau anhand vordefinierter Optionen gestalten konnte.
Rickwirkend betrachtend wiirde das Konzept 2 bei einem erneuten Wohnungskauf mit
Ausnahme von einer Person fur alle Wohnungskaufer des Objekts 2 wieder in Frage kom-
men. Die Ké&ufer des Objekts 1 wurden nach einer Einschatzung gefragt, was die Konse-
quenzen der Anwendung des Konzepts 2 gewesen wéren. Der Erzielung eines gleichwer-

tigen oder besseren Ergebnisses der Wohnungskonfiguration durch Anwendung des
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Konzepts 2 im Vergleich zu Konzept 1 stehen fast alle Wohnungskaufer skeptisch gegen-
uber. Die Kaufer von Objekt 1 dusserten jedoch auch, dass Konzept 2 die Festlegung des
Innenausbaus der Wohnung vereinfachen, den Zeitaufwand reduzieren und die Kostensi-

cherheit verbessern wirde.

Fazit: Kéufer erwarten beim Kauf einer Neubauwohnung ab Plan, dass der Innenausbau
anhand von Konzept 1 festgelegt werden kann. Kaufer des Objekts 1 stehen Konzept 2
trotz seiner Vorteile kritisch gegentber, da sie glauben, es sei schwierig, anhand dessen
ein gleichwertiges Ergebnis wie unter Anwendung von Konzept 1 zu erhalten. Ké&ufer
nach Konzept 2 konnten vom Konzept Giberzeugt werden: Bei einem erneuten Wohnungs-
kauf wiirden sogar jene Kaufer des Objekts 2, die dem Konzept 2 anfanglich skeptisch

gegenuberstanden, es erneut begrissen.

Forschungsfrage 2: Sind Kaufer nach Konzept 1 in der Lage, den Leistungsumfang der

Budgetpositionen zu beurteilen?

Die Wohnungskaufer des Objekts 1 mussten im Zusammenhang mit der Festlegung des
Innenausbaus den Leistungsumfang der Budgetpositionen verstehen. Dies fiel den meis-
ten Wohnungskaufern, unabhéngig davon, ob bereits Erfahrungen mit dem Erwerb von

Neubauwohnungen ab Plan gemacht wurden, schwer.

Fazit: Die Abschétzung des Leistungsumfangs der Budgetpositionen bereitet den Woh-

nungskaufern Schwierigkeiten.

Forschungsfrage 3: Sind Kaufer nach Konzept 2 in der Lage, die Optionen anhand des

Online-Konfigurators zu beurteilen?

Die Wohnungské&ufer des Objekts 2 gaben an, die Beurteilbarkeit der Innenausbauvor-
schlage anhand des Konfigurators als eher schwierig empfunden zu haben. Der
Showroom-Besuch, wo das Anschauen und Ertasten der Vorschlage méglich war und
eine Beratung durch das Vermarktungsteam erfolgte, war entscheidend, dass eine effek-
tive Beurteilung der Optionen moglich war. Auch konnte durch den Besuch des
Showrooms bei einigen K&ufern anfanglich vorhandene Skepsis bezuglich der visuellen
Wirkung der Materialien abbauen, weil man feststellen konnte, dass die VVorschlége auch

in echten Lichtverhaltnissen gut aussehen.

Fazit: Anhand des Onlinekonfigurators sind Optionen fiir Wohnungské&ufer nicht einfach
zu beurteilen. Das Sehen und Fihlen der Materialien gefolgt von Beratungen sind ent-

scheidende Faktoren, um das Beurteilen der Ausbauvorschlage zu ermdglichen.



45

Forschungsfrage 4: Besteht bei Kaufern nach Konzept 2 der Wunsch, bei gewissen Kon-

figurationen mehr Auswahlmdglichkeiten zu haben? Wenn ja, bei welchen?

Betreffend die Menge der Auswahlvorschldge gaben die K&ufer des Objekts 2 bei den
Grundrissvarianten und den Interieurlinien an, die Anzahl VVorschlage habe ihnen grund-
séatzlich ausgereicht, um eine Auswabhl zu treffen. Bei den Optionen innerhalb der Interi-
eurlinien wurde dagegen von etwa der Hélfte der Umfrageteilnehmer gewiinscht, die Aus-
wahlmenge zu erhéhen. Etwas mehr als ein Viertel hat sich zudem fir mehr Auswahl-
maoglichkeiten bei der Baderkonfiguration ausgesprochen.

Fazit: Die Anzahl der angebotenen Auswahlmaglichkeiten fir Grundriss und Innenaus-
bau war fur die Mehrheit der K&ufer ausreichend. Bei der Festlegung der Kuiche wiinscht

sich etwa die Halfte aller Kdufer zusétzliche Auswahlmdglichkeiten.

Forschungsfrage 5: Nehmen K&ufer nach Konzept 2 weniger haufig Beratungsleistun-

gen Dritter in Anspruch als Kaufer nach Konzept 1?

Die Innenausbauberatung der Wohnungskaufer des Objekts 1 erfolgte durch die verschie-
denen Materiallieferanten. Die Umfrageteilnehmer gaben an, sich durch die Materiallie-
feranten grosstenteils gut bzw. eher gut betreut gefiihlt zu haben. Etwas mehr als die
Hélfte dusserte, zusatzlich externe Beratungsleistungen eingeholt zu haben. Neben Bera-
tungen durch Freunde, Familienmitglieder und Arbeitskollegen hat knapp ein Drittel der
Wohnungskaufer zusatzlich Beratungsleistungen eines (Innen-)Architekten bezogen. Die
Wohnungskaufer nach Konzept 2 wurden vom Vermarktungsteam beraten. Sie flhlten
sich analog der Kaufer von Objekt 1 dabei mehrheitlich gut betreut. Im Unterschied zu
den Kaufern des Objekts 1 hatte keiner der Umfrageteilnehmer des Objekts 2 das Bed(irf-
nis, fur die Festlegung des Innenausbaus einen (Innen-)Architekten zu konsultieren. Die

Beratung durch Freunde und Familie erfolgte gleichermassen.

Fazit: Kdufer nach Konzept 2 sind bei der Festlegung des Innenausbaus ihrer Wohnung
nicht auf externe Beratungen durch (Innen-)Architekten angewiesen.
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Forschungsfrage 6: Fallen die Entscheidungen zur Festlegung des Innenausbaus den

Kaufern nach Konzept 2 leichter als nach Konzept 1?

Der Entscheidungsprozess verlief bei den K&ufern beider Objekte unterschiedlich. Die
Mehrheit der Umfrageteilnehmer des Objekts 1 gab an, dass ihr die Festlegung des In-
nenausbaus eher nicht oder nicht leichtgefallen sei. Die Umfrageteilnehmer des Objekts
2 berichteten hingegen, dass das Treffen von Entscheidungen ihnen im Allgemeinen
leicht bzw. eher leichtgefallen sei. Objektunabhdngig gab es bei beiden Untersuchungs-
gruppen einzelne Entscheide, deren Festlegung schwierig war. Bei beiden Kéufergruppen
fiel die Auswahl der Kiiche am héufigsten schwer, gefolgt von den Béadern und den Bo-
denbeldgen. Die Gestaltung der Kiiche bereitete beiden Umfragegruppen unabhéngig
vom Konzept Schwierigkeiten, da eine Vielzahl einzelner Elemente bestimmt werden
musste und Unsicherheit darlber bestand, ob diese zusammenpassen. Bei Kaufern des
Objekts 1 kam ein zusatzlicher Grund hinzu: Sie gaben an, Mihe mit der Angebotstiefe
gehabt zu haben. So fielen die Entscheide zwischen einer grossen Anzahl &hnlicher bzw.
fast gleicher Elementen schwer. Vereinzelt gaben Kaufer des Objekts 2 an, Schwierig-
keiten gehabt zu haben, weil die vorgeschlagenen Optionen nicht gefielen. Die Griinde,
weshalb die Konfiguration der Bader schwierig war, sind vergleichbar mit jenen der Ki-
chenkonfiguration. Die Festlegung der Bodenbelége bedeutete bei den Kaufern des Ob-
jekts 2 kaum Schwierigkeiten. Etwa einem Drittel der Umfrageteilnehmer des Objekts 1
bereitete die Festlegung des Bodenbelags Muhe. Als Griinde nannten diese Kaufer einer-
seits Unsicherheit tiber das Zusammenpassen mit den restlichen Elementen der Wohnung
sowie das Entscheiden zwischen Stilrichtungen (Angebotsbreite) und zahlreichen sich

ahnelnden Elementen (Angebotstiefe).

Fazit: Wohnungskaufern des Objekts 2 fielen die Entscheide fir die Festlegung des Woh-
nungsausbaus leichter als den Wohnungskaufern des Objekts 1. Bei beiden Untersu-
chungsgruppen gestaltete sich die Auswahl der Kiche und der Béder als am schwierigs-
ten. Die Griinde dafiir waren das Auswahlen zahlreicher verschiedener Elemente und die
Unsicherheit darlber, ob diese zusammenpassen. Bei den Wohnungsk&ufern des Objekts
1 kam eine zusétzliche Schwierigkeit hinzu. So war es fiir sie mihsam, Entscheide zwi-
schen einer hohen Anzahl dhnlicher Elemente (z. B. fiinf fast gleiche Wasserhahne) zu

treffen.
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Forschungsfrage 7: Konnten Kaufer nach Konzept 2 die Entscheidungen der Wohnungs-

konfiguration mit grosserer Sicherheit treffen als Kéufer nach Konzept 1?

Beziiglich des Zeitpunkts der endgultigen Entscheidungen fiir den Wohnungsausbau ga-
ben die Umfrageteilnehmer beider Objekte an, sich sicher bzw. eher sicher gewesen zu
sein, die richtigen Optionen gewahlt zu haben. Die Angabe der Ké&ufer von Objekt 1 sollte
insofern als kritisch betrachtet werden, als dass gleichzeitig knapp die Hélfte der Kéufer
ausserte, mindestens eine Bestellung vor Bezug der Wohnung revidiert zu haben. Den
Ké&ufern des Objekts 2 standen Bestellungsanderungen nicht offen.

Fazit: Die K&ufer beider Objekte gaben an, sich bei den Entscheiden jeweils relativ sicher
uber die getroffenen Auswahlen gewesen zu sein. Etwa die Halfte der Umfrageteilnehmer
von Objekt 1 hat jedoch mitgeteilt, Bestellungsdnderungen vorgenommen zu haben,
wodurch ihre Entscheidungssicherheit relativiert werden muss. Eine Aussage, ob Woh-
nungskéufer des Objekts 2 ihre Entscheide bei Mdglichkeit auch revidiert hatten, kann

nicht getroffen werden.

Forschungsfrage 8: Konnten Kaufer nach Konzept 2 die Entscheidungen der Wohnungs-

konfiguration schneller treffen als Kaufer nach Konzept 1?

Der zeitliche Aufwand, der die Festlegung des Innenausbaus der Wohnung mit sich
brachte, unterscheidet sich zwischen den Kéufern der Objekte 1 und 2. Erstere gaben
grosstenteils an, den Prozess als zeitaufwandig bzw. eher zeitaufwandig empfunden zu
haben. Sie haben bei den Elementen, bei denen die Entscheidungsfindung schwierig war,
am meisten Zeit investiert und dabei vermehrt haufiger als zweimal die Ausstellungen
der Materiallieferanten besucht. Die Kaufer des Objekts 2 beurteilen den Konfigurations-
prozess hingegen grosstenteils als nicht bzw. eher nicht zeitintensiv. Die meisten Umfra-
geteilnehmer gaben an, die Wohnungskonfiguration nach funf bis 14 Konfigurations-
durchgéngen und dem Besuch des Showrooms festgelegt zu haben.

Fazit: Die Festlegung des Innenausbaus nach Konzept 2 ist weniger zeitaufwandig als bei

Konzept 1.
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Forschungsfrage 9: Wurden Kaufer nach Konzept 2 bei Entscheidungen weniger haufig

von negativen Stimmungen und Unsicherheitsgefiihlen begleitet als Kéufer nach Konzept
1?

Streit ist bei der Konfiguration nach Konzept 1 bei etwa einem Viertel der Kéaufer eher
haufig aufgetreten. Die Frage, ob eine kleinere Auswahlmenge weniger Streitsituationen
innerhalb des Entscheidungskreises ausgelost hatte, bejahte etwas mehr als die Halfte der
Umfrageteilnehmer. Bei den Kdufern des Objekts 2 sind Streitsituationen im Zusammen-
hang mit der Festlegung des Innenausbaus mit Ausnahme von einem Umfrageteilnehmer
eher nicht haufig bzw. nicht haufig aufgetreten. Unsicherheitsgefiihle sind bei den Kéu-
fern des Objekts 1 haufiger aufgekommen als bei den Kdufern des Objekts 2. Bei Objekt
1 gaben zwolf der 20 Umfrageteilnehmer an, hdufig bzw. eher haufig unsicher gewesen
zu sein. Dieses Gefuhl trat bei den Umfrageteilnehmern des Objekts 2 hingegen bei nur
zwei Personen haufig auf. Haufige Gereiztheits- und Frustrationsgeftihle sind weder bei

den Kéufern des Objekts 1 noch bei Kaufern des Objekts 2 haufig entstanden.

Fazit: Unterschiede bei der Streithaufigkeit und bei der Haufigkeit von Gereiztheits- und
Frustrationsgefuhlen sind bei den Kéufern der beiden Untersuchungsobjekte nicht er-
kennbar. Die Konfiguration nach Konzept 1 16ste bei den K&ufern des Objekts 1 haufiger
Unsicherheitsgefiihle auf als bei K&ufern des Objekts 2.

Forschungsfrage 10: Uberschreiten Kaufer nach Konzept 1 ihren Budgetrahmen haufiger

als Kaufer nach Konzept 2?

Die Ké&ufer von Objekt 1 gaben an, dass die Besuche der Lieferantenausstellungen sie
dazu verleiteten, Auswahlen zu treffen, die preislich ber den jeweiligen Budgetpositio-
nen lagen. Trotzdem konnten mit Ausnahme von drei Umfrageteilnehmern alle den ge-
setzten Budgetrahmen einhalten. Alle Umfrageteilnehmer des Objekts 2 dusserten, ihren
personlichen Budgetrahmen nicht Giberschritten zu haben. Sie fiihlten sich nicht dazu ver-
leitet, aus den Vorschlagen jene Optionen zu wéhlen, die Zusatzkosten auslésen. Im Un-
terschied zu Objekt 1 gab es bei Objekt 2 aufgrund des Konzepts 2 nur wenige Auswahl-
entscheide, die Mehrkosten ausldsen konnten. Dies war nur dann der Fall, wenn eine der
wenigen Optionen ausgewahlt wurde, die Mehrkosten ausloste oder bei der Kiche ein

individueller Ausbau (ausserhalb der VVorschlédge im Konfigurator) gewahlt wurde.

Fazit: Bezlglich der Budgeteinhaltung der Kdufer der Objekte 1 und 2 konnten keine
signifikanten Unterschiede festgestellt werden. Mehrkosten fielen bei den Wohnungsk&u-

fern des Objekts 2 konzeptbedingt haufiger an als bei Kaufern des Objekts 1. Grund dafiir



49

waren die Ausstellungsbesuche der Materiallieferanten, die dazu veranlassen, Optionen

zu wéhlen, die Uber dem Budgetpreis liegen.

Forschungsfrage 11: Sind K&ufer nach Konzept 1 hinsichtlich der gewahlten Wohnungs-

konfiguration zufriedener als Kaufer nach Konzept 2?

Der Innenausbau der Wohnungen gefallt den Wohnungsk&ufern der Objekte 1 und 2 ins-
gesamt gut. Die Umfrageteilnehmer sind der Meinung, dass die ausgewéhlten Elemente
zusammenpassen und mehrheitlich eine hohe Qualitat aufweisen. Das Bedirfnis, gewisse
Elemente im Nachhinein zu &ndern, besteht bei beiden Untersuchungsgruppen. Bei Ob-
jekt 1 gab etwas mehr als die Hélfte (zwolf der 21 Umfrageteilnehmer) an, sie wirden
gewisse Elemente im Nachgang anders auswéhlen. Bei Objekt 2 dusserte etwas weniger
als die Halfte (neun der 22 Umfrageteilnehmer), flir gewisse Elemente heute eine andere
Wahl zu treffen. Von den 13 Personen, die keine Anderungen vornehmen wiirden, sind
funf Kéaufer, die ihre Wohnung vermieten. Werden die insgesamt sechs Kéaufer, die ihre
Wohnung nicht selbst bewohnen nicht beriicksichtigt, um einen Vergleich mit Objekt 1
anzustellen, so kann festgehalten werden, dass genau die Hélfte der Umfrageteilnehmer,
die die erworbene Wohnung selbst bewohnt, im Nachhinein Anpassungen an der Woh-

nungskonfiguration vornehmen wiirde.

Fazit: Die Zufriedenheit mit dem Ergebnis des Innenausbaus der Wohnung fallt bei bei-
den Untersuchungsgruppen etwa gleich aus. Deutliche Unterschiede bei der Zufriedenheit
mit dem optischen Ergebnis und der Qualitat der gewahlten Optionen sind nicht erkenn-
bar. Nachtréglich andere Optionen wiirde bei beiden Objekten etwa die Hélfte jener Kéu-

fer vornehmen, die die Wohnung zur Selbstnutzung erworben hat.
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5. Uberprufung der Hypothesen

5.1 Hypothese 1
Die in Kapitel 1.3 aufgestellte Hypothese 1 lautet wie folgt:

Wohnungsk&aufer ziehen bei freier Wahl das Konzept 1 dem Konzept 2 vor.
Begrindung: Kaufer schatzen die grosse Anzahl an Konfigurationsmoglichkeiten und das
Umsetzen ihres massgeschneiderten Zuhauses. Aus diesem Grund nehmen sie in Kauf,
dass die Entscheide aufwandiger sind, langer dauern und das Budget eher tiberschritten

wird.

Die Wohnungskéufer nach Konzept 2 konnten die Festlegung des Innenausbaus effektiv,
konfliktarm und unter Kostensicherheit durchfiihren und wirden bei einem erneuten

Wohnungskauf wieder eine Wohnung nach Konzept 2 erwerben.

Diese Vorteile der Zeiteinsparung und Budgetsicherheit des Konzepts 2 sehen auch K&u-
fer nach Konzept 1. Sie sind sich allerdings geteilter Meinung dariiber, ob die Anwendung

des Konzepts 2 ein gleichwertiges Ergebnis ermdglicht hatte.

Bei Konzept 1 zeigte sich, dass die Konfiguration von Kiiche und Béadern fur die Kéufer
oftmals schwierig und zeitintensiv war. Als Griinde daftr wurden u. a. die zahlreichen
Einzelentscheide und die Unsicherheit Uber deren Zusammenpassen genannt. Trotz
Schwierigkeiten sind die Kdufer nach Konzept 1 mit den getroffenen Auswahlen zufrie-

den.

Das Konzept 2 Uberzeugte die Wohnungskaufer trotz der Aussage, erneut eine Wohnung
nach diesem Konzept zu erwerben, nicht in allen Belangen. Den Kéufern nach Konzept
2 fiel die Konfiguration der Kiiche und der Bader ebenso schwer. Sie gaben an, sich fir
diese Elemente die Wahlfreiheiten von Konzept 1 zu wiinschen und haben diesen Wunsch

teilweise gegenuber den Projektvermarktern auch durchgesetzt.

Gestutzt auf die obigen Ausfiihrungen kann die Hypothese 1, dass Wohnungsk&ufer bei

freier Wahl das Konzept 1 dem Konzept 2 bevorzugen, nicht bestatigt werden.
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5.2  Hypothese 2
Die im Kapitel 1.3 aufgestellte Hypothese 2 lautet wie folgt:

Wohnungsk&aufer nach Konzept 2 haben die beschrénkten Konfigurationsméglichkeiten
der Wohnung geschatzt.

Begriindung: Die Entscheide konnten schnell und ohne Uberforderung und Unsicher-
heit getroffen werden. Bei einem spateren Wohnungskauf wiirde das Konzept 2 fur sie

wieder in Frage kommen.

Die Wohnungskaufer des Objekts 2 gaben im Unterschied zu den Wohnungskaufern des
Objekts 1 an, flr die Festlegung des Innenausbaus nicht viel Zeit aufgewendet zu haben.
Der geringe Zeitaufwand wurde einerseits durch das Wegfallen verschiedener Ausstel-
lungsbesuche und andererseits durch die Begrenzung der Auswahlmadglichkeiten mittels
professioneller Ausbauoptionen ermdéglicht. Die Kéaufer dusserten grosstenteils, die Ent-

scheide ohne haufige Uberforderung getroffen zu haben.

Es gab allerdings einzelne Entscheide, namentlich die Konfiguration der Kiiche und der
Bader, die als schwierig eingestuft wurden. Generelle Unsicherheiten im Zeitpunkt der

Konfigurationsfestlegung bestand bei den Wohnungskaufern nicht.

Nach anfanglich anderer Erwartung an die Festlegung des Innenausbaus einer Neubau-
wohnung und teilweise vorhandener Skepsis wirde fur die Wohnungskéufer das Konzept
2 mit begrenzten vordefinierten Optionen, die professionell und sorgfaltig durch einen

Innenarchitekten erarbeitet wurden, wieder in Frage kommen.
Mit dem Ergebnis des Innenausbaus der Wohnung sind die K&ufer zufrieden.

Gestutzt auf diese Feststellungen kann die Hypothese 2, dass Wohnungskaufer nach Kon-
zept 2 die beschrankten Konfigurationsmoglichkeiten geschétzt haben, mit Ausnahme

von der Konfiguration von Badern und Kichen, bestatigt werden.
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6. Schlussfolgerungen

6.1 Kritische Wirdigung der Ergebnisse

Die Auswahlvorschlage fir das nach Konzept 2 vermarktete Objekt 2 wurden nach Mei-
nung der Verfasserin sorgfaltig und spezifisch auf den Geschmack der Zielgruppe ausge-
richtet ausgewéhlt. Dies wurde von den Umfrageteilnehmern mit Ausnahme der Kiiche
bestatigt, indem sie nicht angaben, dass ihnen die Konfiguration des Innenausbaus
schwergefallen ist, weil ihnen die zur Auswahl gestandenen Vorschlage nicht gefielen.
Es stellt sich die Frage, wie die Ergebnisse der Fallstudie ausgefallen waren, wenn die
verkauferseitig angebotenen Optionen in Objekt 2 den Geschmack der Kaufer generell

nicht getroffen hétten.

Es bleibt in Bezug auf die Erkenntnisgewinnung offen, ob anhand personlicher Interviews
als Erhebungsmethode zusatzliche Erkenntnisse zum Entscheidungsverhalten beider un-

tersuchter Vermarktungskonzepte generiert worden waren.

Die Ergebnisse der durchgefiihrten Untersuchung beziehen sich stark auf die beiden un-
tersuchten Falle. Eine Verallgemeinerung der erzielten Resultate der Fallstudie ist aus

folgenden Griinden nicht zuléssig:

- Die beiden Vermarktungskonzepte wurden jeweils anhand eines spezifischen
Falls untersucht. Damit die Erkenntnisse generalisiert werden kdnnten, miisste pro
Konzept eine Vielzahl unterschiedlicher Objekte untersucht und anschliessend
verglichen werden.

- Erganzend zu einer Erhéhung der Anzahl an Untersuchungsobjekten ware es flr
die Interpretation und Aussagekraft der Ergebnisse zu beachten, dass die Anzahl
der befragten Wohnungskaufer mit jeweils ca. 20 Teilnehmern pro Untersu-

chungsobjekt relativ Klein ist.

6.2  Ausblick
Die durchgefiihrte Fallstudie hat gezeigt, dass sich das Entscheidungsverhalten von Woh-
nungskaufern ab Plan bei unterschiedlich tiefem Grad an Konfigurationsmoglichkeiten in

gewissen Punkten unterscheidet.

Ein zufriedenstellendes Ergebnis konnte bei den K&ufern beider untersuchter Objekte er-
zielt werden. Der Prozess stellte die Kdufer zum Teil vor schwierige Entscheidungen, die

teilweise vom verwendeten Konzept abhangig waren, teilweise jedoch auch nicht.
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In der Vermarktung von Neubauwohnungen ab Plan ist das Konzept 1, bei dem das Fest-
legen des Innenausbaus anhand Budgetpositionen frei festgelegt werden kann, das am

haufigsten eingesetzte Konzept.

Es ware im Zuge weiterer Forschungen interessant, ob das Konzept 2, bei dem die Menge
der Optionen begrenzt ist, in Zukunft bedingt durch den Trend der Individualisierung und
der zunehmenden Verbreitung und Akzeptanz der Digitalisierung bei der Vermarktung

von Eigentumswohnungen ab Plan h&ufiger zur Anwendung kommt.

Dazu sollte ein Blick auf den Markt von Massenprodukten geworfen werden: Reagierend
auf den Megatrend der Individualisierung der Menschen und den daraus unterschiedlich
resultierenden Kundenbedurfnissen haben die Produzenten von Massenprodukten begon-
nen, die Produktvariationen auszuweiten. Wo friiher keine oder wenige Produktvarianten
mdglich waren, stehen heute haufig vielfache Varianten zur Auswahl. So ist es beim Er-
werb von zahlreichen Produkten, z. B. bei Autos oder Mobeln, mdglich, diese individuell

nach Kundenbedurfnissen zu konfigurieren.

Eigentumswohnungen sind in ihrer Charakteristik nicht mit Massenprodukten vergleich-
bar. Die meisten Menschen erwerben sie nicht haufiger als einmal im Leben und inves-
tieren bei ihrer Anschaffung einen hohen Geldbetrag. Kéaufer, die sich flr den Erwerb
einer Neubauwohnung ab Plan entscheiden, haben oft per se das Bediirfnis eines indivi-
duellen, im Sinne eines den Bedurfnissen entsprechenden und der Personlichkeit zum

Ausdruck bringenden Ausbaus.

Es wére es wissenswert, ob das Konzept 2 dem zunehmenden Bedirfnis nach Individua-
litdt gerecht werden kann und wenn ja, unter welchen Bedingungen es sich auf dem Markt
etablieren kann. Gelange die Etablierung von Konzept 2, wenn die Optionen fir samtliche
Elemente des Innenausbaus so treffend und konsequent auf die Zielgruppe abgestimmt
werden, dass den Kaufern eine Beschrankung der Anzahl an Optionen nicht auffallt?

Ebenso interessant fiir weiterfihrende Untersuchungen waren die Etablierungschancen
eines Konzepts, das die Vorziige beider Konzepte kombiniert. Ein Kombinationskonzept
konnte bezugnehmend auf die Untersuchungsergebnisse der vorliegenden Abschlussar-
beit wie folgt aussehen: Bei der Festlegung der Kiiche und der Bader, wo das Konzept 2
den Wohnungskaufern Schwierigkeiten bereitete, wirde das Konzept 1 angewendet wer-
den. Bei der Bestimmung des Grundrisses und des Bodenbelags, wo Konzept 2 (ber-

zeugte, wurde dieses mit zielgruppenspezifischen Optionen angewendet werden.
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8. Anhang
Im Anhang der vorliegenden Abschlussarbeit befinden sich folgende Dokumente:

- Anhang 1: Baubeschrieb Objekt 1

- Anhang 2: Vermarktungsbroschiire inkl. Baubeschrieb Objekt 2
- Anhang 3: Fragebogen Wohnungskaufer Objekt 1

- Anhang 4: Fragebogen Wohnungskaufer Objekt 2

Separat und als offene Excel-Dateien werden folgende Unterlagen eingereicht:

- Anhang 5: Auswertung Onlineumfrage Objekt 1
- Anhang 6: Auswertung Onlineumfrage Objekt 2
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