KENNISMANAGEMENT ALS
ANTWOORD IN DE
KREDIETCRISIS FASE 2.0,

KANSEN IN 2012 EN VERDER

Het nieuwe ontwikkelen en
herstructureren van
wijken en gebouwen




Basis van nieuwe vastgoed werkmethode

A Consumenten marketing technieken,
A Financial engineering,

A Industriéle ontwerpprocessen en
engineering,

A Productie kennis van bouwtoelevering,
A Procesengineering en assemblage kennis

N b e sdlwonldso
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Uitgangspunten van de werkmethodiek

Proces

1. Verkenning

Markt
analyse

Ruimtelijke
verkenning

Financién

Levering:
Kansrijke doelgroepen I
Eigenheid locatie |
KO.N‘ Prijzen plafond f

Marktpotentie

- =~
-

2, Concepting®

Levering:

Stedebouw visie

Visie woningtypologie

Marketing en styling visie

Visie op Rendement en Risico |
e 7 Ry

~—

3. Ontwikkelscenario s®
(PD, SO)

o Exploitatie Raming
Frﬂpﬂsme

Levering: |
Programma van Eisen in 3D t
Stedebouwkundig plan
Gebouw Structuur Ontwerp en layout
Indicatieve financiéle planning

/’ >

v
4. Functioneel ontwerp 8. Marketing

(VO, DO)

Buitenschil Binnenschil

Indicatieve financiéle planning

{Planning
- A

*  Welstand
*  Stedebouw
*  Voorverkoop

5. Technische ontwerp
(BE)

Engineering
constructief

Engineering
buitenschil

Engineering
binnenschil

Levering:

Technisch ontwerp

Bestek

Definitieve financiéle planning

\__/’

. bouwvergunning

6. Productie (uitvoeringsgereed) ontwerp

(WE) .
Werkvoorbereiding
Levering:
Productie ontwerp
Bestek
Definitieve financiéle planning
7. Uitvoering

Directievoering en
bouwtoezicht

Uitvoering
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Gebied Marcom
Levering: tools.
Functioneel ontwerp

Kennisvelden

-

Financien

;|

Strategie

Bouwen Ruimte




Financien

Strategie

P

Bouwen Ruimte
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Waarom een andere marktbenadering?

Behoefte theorie Maslow In relatie tot wonen

A Wonen is primaire Gesimplificeerde verdeling van menselijke

USP Blijdorp

. behoeften
levensbehoefte niveau 1 en 2,

maar het individuele streven Is

Behoeftenhierarchie van Maslow

tot niveau 5

Inkomen/kapitaal bepaalt

Nvervull il ng ni ve @ Lo
(tussen niveau 2 en 5)

Doordat gebouwen bepalend & Sociale behoefte

Zljn van niveau 2 tot 5, voor het
individu/leefstijl, is het mogelijk
dat de vastgoed waarde de
reéle waarde overstijgt.

Bestaansz ekerheid




Waarom een andere marktbenadering?

Product en marktsegmentatie in Vastgoed vraagstukken

Vastgoed marketing speelt in alle fases van vastgoed:
ontwerp, beheer en onderhoud werken met zintuiglijke
prikkels

BEHOEFTE AAN ZINTUIGELIJKE PRIKKELS / STYLING

Achting en waardering
(Vrienden & kennissen, collega’s, ...)

Affectie: liefde en genegenheid
{Ouders, familieleden, partner, ...)

Veiligheid, bescherming, zekerheid, orde, ...
(Woning, werk, ...)

/ Fysiologische behoeften: honger, dorst, slaap, voortplanting ...
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SEGMENTATIE

Schébnheidku

Kennis

Achting en waardering
(Vrienden & kennissen, collega’'s, ...)

Affectie: liefde en genegenheid

{Quders, familieleden, partner, ...)

Veiligheid, bescherming, zekerheid, orde, ...
(Woning, werk, ...)

/ Fysiologische behoeften: honger, dorst, slaap, voortplanting ... \




Traditionele klantsegmentatie
( meer dan 40 jaar oud!)

Starters U
Gezinnen U)
Senioren U
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Ontwikkelingen afgelopen decennia

Generatie typologieén Effecten op WONEN

i85t s L

Generatie Einstein
2001 - 2010

1930 1950 1970 1990 2010
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