
Het nieuwe ontwikkelen en 
herstructureren van 
wijken en gebouwen



Basis van nieuwe vastgoed werkmethode

ÅConsumenten marketing technieken,

ÅFinancial engineering,

ÅIndustriële ontwerpprocessen en 

engineering,

ÅProductie kennis van bouwtoelevering,

ÅProcesengineering en assemblage kennis

ñbest of all worldsò
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Uitgangspunten van de werkmethodiek

Proces Kennisvelden
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Waarom een andere marktbenadering?
Behoefte theorie Maslow in relatie tot wonen

Å Wonen is primaire 

levensbehoefte niveau 1 en 2, 

maar het individuele streven is  

tot niveau 5

Å Inkomen/kapitaal bepaalt 

ñvervulling niveauò van wonen 

(tussen niveau 2 en 5)

Å Doordat gebouwen bepalend 

zijn van niveau 2 tot 5, voor het 

individu/leefstijl, is het mogelijk 

dat de vastgoed waarde de 

reële waarde overstijgt.

Gesimplificeerde verdeling van menselijke 

behoeften
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Vastgoed marketing speelt in alle fases van vastgoed: 

ontwerp, beheer en onderhoud werken met zintuiglijke 

prikkels

Waarom een andere marktbenadering?
Product en marktsegmentatie in Vastgoed vraagstukken
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Traditionele klantsegmentatie

( meer dan 40 jaar oud!)

Starters      =

Gezinnen   =

Senioren    =

1 - 2

2,4 - >

1 - 2

ú

ú

ú
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Ontwikkelingen afgelopen decennia

Generatie Einstein

2001 - 2010

Vooroorlogse generatie

1910-1930

Stille generatie

1930-1940

Babyboomers / Protestgeneratie

1941-1955

Sceenagers

1985-1990

Verloren generatie X

1955-1970

Pragmatische generatie

1971-1980

Generatie Y

1990 -2001

1930 1950 1970 1990 2010

Generatie typologieën Effecten op WONEN
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