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Geleitwort

Die Entscheidung für oder gegen den Kauf einer Immobilie stellt für viele Privat-
personen eine oftmals einmalige, vor allem aber angesichts des Kaufpreises die vom 
finanziellen Volumen her größte Kaufentscheidung des Lebens dar. In der Absatz-
wirtschaft gehört die Immobilie deshalb auch zu den High-Involvement-Produkten. 

Die wissenschaftliche Auseinandersetzung mit der Immobilie ist weniger vertrieblich, 
als vor allem finanziell ausgerichtet. In zahlreichen Abhandlungen wird analysiert, un-
ter welchen Umständen ein gekauftes Objekt gegenüber einem gemieteten zu einem 
höheren finanziellen Vorteil führt.

Fraglos spielen die finanziellen Motive bei der Kaufentscheidung eine zentrale Rolle. 
Gleichwohl wird in der Praxis der Immobilienvermittlung – auch ohne einen em-
pirischen Befund – rasch deutlich, dass sich Privatpersonen eben nicht alleine von 
finanziellen Überlegungen treiben lassen. So verdeutlicht z. B. das teilweise irrationale 
Verhalten bei immobilienwirtschaftlichen Auktionen mit übertriebenen Auktions-
zuschlagspreisen, dass es noch andere Determinanten geben muss.

Der Immobilienverband Deutschland IVD hat deshalb das CRES gebeten, in einer 
wissenschaftlichen Studie zu untersuchen, welche Faktoren auf welche Weise die 
Immobilienkaufentscheidung beeinflussen. Der Nutzen einer solchen Studie, sofern 
sie denn zu einem eindeutigen Ergebnis kommt, ist immens. Makler könnten besser 
verstehen, welche Bedürfnisse ihre Kunden haben und wie diese Bedürfnisse optimal 
befriedigt werden können. Die Politik würde im Idealfall besser erkennen, an welchen 
Stellen man Anreize setzen muss, um eine optimale Wohnbauförderung zu generie-
ren. Vor diesem Hintergrund bestand die Aufgabe von Herrn Tayfun Erbil darin, die 
kaufbeeinflussenden Faktoren des Immobilienerwerbs im Rahmen einer empirischen 
Studie zu untersuchen.

In einem ersten, eher deskriptiven Teil wird das Konsumverhalten im Allgemeinen 
und Speziellen untersucht. Danach werden die Ergebnisse einer empirischen Analyse 
der Einflussfaktoren des privaten Immobilienkaufs präsentiert. Besonders hervorzuhe-
ben ist dabei der Einsatz der Zaltman Metaphor Elicitation Technique (ZMET). Hier 
hat Herr Erbil einen bemerkenswerten wissenschaftlichen Output generiert, indem er 
mit einer kleinen Gruppe gut ausgewählter Kandidaten mit psychologischer Unter-
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stützung Interviews geführt und schließlich umfangreich mit Hilfe wissenschaftlich 
erprobter Verfahren ausgewertet hat. Dieses Vorgehen ist im höchsten Maße span-
nend. In der abschließenden kritischen Würdigung werden neben Limitationen und 
Implikationen für die immobilienwirtschaftliche Praxis vor allem auch Implikationen 
für die Wissenschaft herausgearbeitet. Hier ist insbesondere bemerkenswert, wie die 
Modifikationen der ZMET-Studie hergeleitet werden, um so ein neues Instrument 
für die Motivations- und Emotionsforschung zu generieren.

Insgesamt leistet Herr Erbil mit seiner Arbeit eine inhaltlich bemerkenswerte und 
mit innovativen Ideen gespickte Bearbeitung eines komplexen Themas. Neben der 
eingebrachten Methodenvielfalt ist vor allem die Modifikation der ZMET-Metho-
de hervorzuheben. Deshalb ist Herrn Erbil eine große Verbreitung seines Werks zu 
wünschen.

Berlin, Januar 2016 
Prof. Dr. Michael Lister
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Vorwort zur Reihe

Seit 1995 engagiert sich die Deutsche Immobilien-Akademie DIA, eines der größten 
überregionalen Weiterbildungsinstitute für die Immobilien- und Finanzwirtschaft, 
mit steigendem Erfolg in der beruflichen Weiterbildung. Mehr als 1500 Teilnehmer 
pro Jahr absolvieren die unterschiedlichsten Studiengänge. Seit 1997 besteht ein 
Kooperationsvertrag mit der Universität Freiburg. Träger der gemeinnützigen Gesell-
schaft sind die Verwaltungs- und Wirtschafts-Akademie (VWA) für den Regierungs-
bezirk Freiburg e. V. und der Immobilienverband Deutschland (IVD). 

Die DIA bietet ein vielfältiges Weiterbildungsangebot in den Bereichen Immobilien-
wirtschaft, Sachverständigenwesen und Vermögensmanagement – speziell für Berufs-
tätige. Als Bildungsträger führt die Akademie qualifizierte, durch jährliche Zertifizie-
rungsaudits geprüfte Seminare und Studiengänge im Bereich der berufsbegleitenden 
Erwachsenen-Fort- und Weiterbildung durch. 

Im Sommer 2008 wurde auf Initiative der Deutschen Immobilien-Akademie (DIA) 
mit dem Center for Real Estate Studies CRES ein neues immobilienwirtschaftliches 
Institut an der Steinbeis-Hochschule Berlin (SHB) gegründet, um die Aktivitäten in 
Forschung und Lehre weiter vorantreiben zu können. Über die bisherigen Tätigkeiten 
der DIA hinausgehend, avancierte das CRES innerhalb kurzer Zeit zu einem der füh-
renden Institute für duale und berufsbegleitende Studiengänge im Immobilienbereich. 

In der Lehre besteht die Aufgabe des CRES in der Organisation und Durchführung 
von Studiengängen in der Fachrichtung Immobilienwirtschaft / Real Estate. Als Stein-
beis-Transfer-Institut kann das CRES duale und berufsbegleitende Studienprogramme 
mit den Abschlüssen zum Bachelor und Master sowie die Betreuung und Durchfüh-
rung von Promotionen anbieten.

Ein universitäres Institut kann aber ohne Forschungsoutput nicht existieren. Des-
halb engagiert sich das CRES  intensiv im Bereich der immobilienwirtschaftlichen 
Forschung, die natürlich auch ein wesentlicher Treiber der Lehrinhalte sein soll. Zu 
den vielfältigen Forschungsarbeiten der jüngeren Vergangenheit zählen z. B.:

�� Marktstudie über das Angebot an Ferienimmobilien auf den Balearen 

�� Studie über den Zusammenhang von Lärm und Immobilienwert 
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�� Unternehmens-Benchmark der Immobilienbranche 

�� Energetische Sanierung von Wohngebäuden – Wirtschaftlichkeit vs. Klimaschutz 

�� DIADAT – Stimmungsbarometer der Immobilienwirtschaft 

�� Betriebsvergleich der Immobilienunternehmen 

�� Überwälzung der Kosten energetischer Sanierung von Mietwohnungen

�� Erschwinglichkeit von Wohneigentum in Deutschland 

�� Zinshausmarktbericht Deutschland

�� u. v. m.

Der Forschungsoutput benötigt eine geeignete Veröffentlichungsplattform. Des-
halb haben sich die wissenschaftlichen Leiter der DIA und des CRES entschlossen, 
eine neue Schriftenreihe zu etablieren. Unter dem Titel „Immobilienwirtschaftliche 
Schriftenreihe von CRES und DIA“ sollen fortan innerhalb der Steinbeis-Edition 
Werke erscheinen, die vom wissenschaftlichen Team der beiden Institutionen erarbei-
tet worden sind. 

Band 1 und 2 dieser Reihe bilden die an der Steinbeis-Hochschule von Prof. Dr. 
Michael Lister betreuten Dissertationen von Herrn Tim Nädele zum Thema „Preis-
transparenz auf Immobilienmärkten“ und von Herrn Tayfun Erbil zum Thema „Ein-
flussfaktoren des Erwerbs einer selbstgenutzten Immobilie – eine empirische Studie 
für den deutschen Immobilienmarkt“. 

Das Team der Herausgeber hofft, den Lesern mit dieser Schriftenreihe interessante 
Beiträge zur immobilienwirtschaftlichen Forschung und so neue Impulse zur Weiter-
entwicklung dieses wirtschaftlich so bedeutenden Sektors liefern zu können.

 
Freiburg / Berlin, Januar 2016

Für das CRES  
Prof. Dr. Michael Lister 
Prof. Dr. Heinz Rehkugler 
Prof. Dr. Marco Wölfle

Für die DIA 
Prof. Dr. Bernd Raffelhüschen 
Prof. Dr. Dr. h. c. Hans-Hermann Francke
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1

Einführung

Forscher beschäftigen sich schon seit Jahrhunderten mit der Ergründung des Ent-
scheidungsverhaltens des Menschen. In der Konsumverhaltensforschung ist es von 
Interesse, aus welchem Grund Kunden bestimmte Produkte bevorzugen, andere 
wiederum ablehnen. Konsumenten treffen dabei in der Regel keine rein rationale 
Kaufentscheidung. Der „homo oeconomicus“ wurde bereits vor Jahrzehnten als Uto-
pie entlarvt. Forscher versuchen seitdem die Frage zu beantworten, inwiefern sich 
Konsumenten irrational verhalten und durch ihr Unterbewusstsein bei der Kaufent-
scheidung beeinflusst werden. Eine solche Irrationalität ist zum Beispiel bei der Aus-
wahl von Produkten des täglichen Bedarfs oder anderer Konsumgüter wie Kaffee oder 
Elektronikartikel zu beobachten. Diese in der Konsumverhaltensforschung als „Low-
Involvement-Käufe“ bezeichneten Käufe haben in der Regel keinen wesentlichen Ein-
fluss auf das Leben eines Menschen. Anders verhält es sich bei strategischen Kaufent-
scheidungen, die mit einem hohen „Involvement“ des Konsumenten einhergehen. 
Konsumenten nehmen sich bei diesen Entscheidungen viel Zeit, wägen verschiedene 
Alternativen ab und entscheiden sich nach einem intensiven gedanklichen Prozess für 
die präferierte Alternative. Strategische Kaufentscheidungen, beispielsweise der Kauf 
eines PKWs oder einer Immobilie, haben einen besonderen und oftmals nachhaltigen 
Einfluss auf das Leben eines Menschen. 

Vor allem beim Kauf einer Immobilie wird oftmals eine Entscheidung getroffen, 
welche einen sehr hohen finanziellen Aufwand und in der Regel eine jahrzehntelange 
Verschuldung mit sich bringt. Der Kauf einer Immobilie birgt nach Meyer und Wie-
and (1996) viele Risiken in sich, wie zum Beispiel das sogenannte Klumpenrisiko. 
Darunter wird die Konzentration eines wesentlichen Teils des Vermögens auf eine 
Assetklasse verstanden. Das Vermögen ist jahrzehntelang an ein immobiles Gut ge-
bunden und deshalb nicht-fungibel. Weitere Risiken können die Veränderungen von 
ökonomischen Rahmenbedingungen mit sich bringen. Dazu zählen Arbeitslosigkeit, 
das Fallen von Immobilienpreisen oder das Ansteigen der Kreditzinsen im Rahmen 
einer Prolongation. Der aufgenommene Immobilienkredit bleibt von den veränder-
ten Rahmenbedingungen unberührt und muss weiter bedient werden. Insofern setzt 
sich jeder Mensch mit dem Kauf einer Immobilie einer ungewissen Zukunft aus. 
Nichtsdestotrotz gehört die Bildung von Wohneigentum häufig zu den Zielen der 
Politik (SPD, GRÜNE 1998; CDU, CSU, SPD 2005; CDU, CSU, FDP 2009) 
und der meisten Bürger. In fast jeder Koalitionsvereinbarung der letzten Jahrzehnte 
ist ein Bekenntnis zur Bildung und Förderung von Wohneigentum nachzulesen und 


