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Einleitung

Die ersten Wohnungsgenossenschaften wurden aufgrund groBer Wohnungsnot gegriindet.
Der Forderauftrag war somit eindeutig: er bestand in der Uberlassung von menschenwrdi-
gen Wohnungen zu bezahlbaren Preisen. Das ,Dach Uber dem Kopf“ war ein Grundbedirf-
nis und konnte durch die Errichtung von Genossenschaftswohnungen sinnvoll befriedigt
werden. Dass diese ,Art der Férderung“ heute nicht mehr ausreicht — dartber sind sich alle
einig.

Es haben sich nicht nur die Bediirfnisse der Mitglieder von Wohnungsgenossenschaften seit
der Griinderzeit geandert, sondern auch die Gesellschaft insgesamt. Wahrend friher die
klassische Familie aus Eltern und mindestens zwei Kindern bestand, ist diese Haushaltsform
heute unterreprasentiert. Wahrend zur Grinderzeit Alleinerziehende und Singles kaum vor-
handen waren, stellt dieser Haushaltstyp heute den gréBten Anteil an der Gesamtbevdlke-
rung dar. Aber insbesondere auch die rasant zunehmende altere Bevdlkerung wird entschei-
dend Einfluss auf den Wohnungsmarkt der Zukunft nehmen.

Wie eine Prognose’ fiir das Jahr 2015 belegt, werden Seniorenhaushalte im Alter von 60
und mehr Jahren von 9,3 Mio. im Jahr 2000 auf 11 Mio. im Jahr 2015 zunehmen. In dersel-
ben Studie ist zu lesen, dass junge 1-2 Personenhaushalte im Alter bis 30 Jahren um 10%
zunehmen werden. Die Anzahl der gemeinsam wohnenden Familien dagegen wird um 7%
abnehmen.

Aufgrund der veranderten Struktur ergeben sich flir Wohnungsgenossenschaften neue Her-
ausforderungen — auch fiir eine neue Art der Mitgliederférderung:

Einerseits sollten moderne Férderinstrumente fir die Mitglieder eingesetzt werden, damit die
Foérderung fur alle erkennbar ist, und

andererseits sollte die Genossenschaft zunéchst in Erfahrung bringen, welche Mitglieder mit
welchen Praferenzen in der Genossenschaft leben, um gezielt Mitgliederférderung betreiben
zu kénnen.

Die Einteilung nach Zielgruppen in der Wohnungswirtschaft wurde in der Vergangenheit, im
Gegensatz zu anderen Branchen, vernachlassigt. Deshalb wurde bislang der zielgruppenori-
entierten Mitgliederférderung auch keine groBe Beachtung geschenkt.

Der folgende Beitrag soll hierzu einige Anregungen geben.

1. Moderne Forderinstrumente

1.1. Mitgliederférderung durch Beteiligung 2
Mieter haben wenig Einfluss auf die Mitbestimmung oder Mitgestaltung von BaumaB-
nahmen oder Modernisierungen. Sowohl hiermit verbundene Belastigungen als auch
haufig auftretende Steigerungen der Mietabgabe sind hinzunehmen. Hier ergibt sich
ein Interessenkonflikt, fir den Genossenschaften u. U. bessere Lésungen anbieten
kénnen als lhre Konkurrenten auf dem Wohnungsmarkt. Mitglieder einer Wohnungs-
genossenschaft kbnnen unter dem Aspekt der Mitgliederférderung frihzeitig Uber sol-
che MaBnahmen informiert werden und ,Mitbestimmung*“ kann soweit zielfihrend or-
ganisiert, zum imagewirksamen Angebot fir Wohnungsgenossinnen und Genossen
werden.®. Ganz analog zu dieser Gedankenfiihrung, definiert eine Solinger Wohnungs-

' BBR-Wohnungsprognose 2015 (Bundesamt fiir Bauwesen und Raumordnung) in Kooperation mit dem IOR
Dresden (Institut fiir 6kologische Raumentwicklung), Bonn 2001

? Dieses Forderinstrument spielte bereits in der Griinderzeit eine wichtige Rolle und kam im Prinzip der Selbst-
verwaltung zum Ausdruck. Da auch heute noch Beteiligung, Mitwirkung bzw. Mitbestimmung wichtige Krite-
rien sind, kann dieses Forderinstrument m.E. durchaus als modernes Forderinstrument eingestuft werden.

? Nach Jiger muss eigentlich in Genossenschaften von Selbstbestimmung anstelle von ,,Mitbestimmung* ge-
sprochen werden, da die Mitglieder Eigentiimer sind. ,,Mitbestimmung gilt fiir Arbeitnehmer, weil sie nicht
Miteigentiimer sind, gleichwohl von der Unternehmenspolitik existentiell betroffen sind.*’ Der Begriff Beteili-
gung anstelle von Mitbestimmung konnte diese Diskrepanz beheben
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genossenschaft Mitbestimmung neu als ,Bewohner-Selbstverwaltung* und bringt da-

mit den direkten Zusammenhang mit dem Demokratieprinzip (Prinzip der Selbstverwal-
tung) der Genossenschaften zum Ausdruck.

Demokratie kommt einerseits durch das Mitbestimmungsrecht bei der Vertreter- oder
Generalversammlung zum Ausdruck, ferner besteht die Mdglichkeit regelmaBige In-
formationsveranstaltungen fur Mitglieder durchzufihren. Eine Bielefelder Wohnungs-
genossenschaft bietet bspw. bereits seit 17 Jahren Diskussionsforen flr ihre Mitglieder
an, die als Mitgliederseminare bezeichnet werden. Im Mittelpunkt dieser Foren stehen
neben allgemeinen Themen der Genossenschaft siedlungsbezogene Themen, die von
Vorstand und Aufsichtsrat mit den Mitgliedern diskutiert werden. Ein Ergebnis dieser
Seminare war u.a. die Forderung nach einer ,erweiterten Selbstverwaltung®, die zur
Folge hatte, dass jede Hausgemeinschaft als Interessenvertreter einen Haussprecher
wahlte.® Andererseits kann sich Mitbestimmung auch in der Beteiligung von MaBnah-
men ausdriicken, die unmittelbar ,das Wohnen* betreffen, indem z.B. bei der Planung
von Neubau- und BestandspflegemaBnahmen die Bewohner die Farben der Treppen-
hauser selbst aussuchen, bei der Neugestaltung von Gartenanlagen und Kinderspiel-
platzen zur ,Mietermitbestimmung“ aufgerufen werden oder bei der Fassadengestal-
tung im Zuge von ModernisierungsmaBnahmen einbezogen werden®. Nicht zu unter-
schéatzen sind in diesem Zusammenhang die 6konomischen Auswirkungen auf die Ge-
nossenschaft und die sozialen Auswirkungen auf die Bildung von "Nachbarschaften®.
Funktionierende Nachbarschaften tben positive Effekte auf das Wohnumfeld aus. Der
kollektiv organisierte Schutz gegen Vandalismus, die Sicherheit im Bezirk aber auch
das Gefuhl der Zugehdérigkeit zu einer Gruppe sind wichtige Elemente von Mitglieder-
praferenzen denen im Rahmen der Stimulierung der Genossenschaftlichen Mitbestim-
mung vielfach entsprochen werden kann. Auch sind die Ausrichtung eines ,Mieterfes-
tes” in den Quartieren als auch die Einrichtung und Organisation von Nachbarschafts-
treffs flr unterschiedliche Altersgruppen ohne direkte Beteiligung der Mitglieder nicht
zu erreichen. Durch Mitbestimmung bzw. aktive Beteiligung werden die Mitglieder in
die Genossenschaft integriert und zur Meinungsbildung animiert.

Schaubild:
Beispiele der Beteiligung
Zielgruppe Beteiligungsmadglichkeit
Kinder e Mitgestaltung des Kinderspielplatzes
Jugendliche ¢ Planung von Jugendwohnungen
Mitgestaltung von Jugendraumen
e Bauspielplatz

* Spar- und Bauverein Solingen eG

> Wird seit 1994 bei der Freien Scholle Bielefeld eG praktiziert. Die Haussprecher treffen sich dort regelmiBig
zur Wahl eines Bezirkssprechers, die gemeinsam den Siedlungsrat bilden, der iiber die Angelegenheiten des
Siedlungsgebietes entscheidet. Weiter dazu Moller, T.: Den Mitgliedern gehort die Genossenschaft in Wohn-
wandel-Szenarien, Prognosen, Optionen zur Zukunft des Wohnens, Schader-Stiftung (Hrsg.), Darmstadt 2001
® Bsp. des Altonaer Spar- und Bauvereins eG Hamburg
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Erwachsene e Bildung von Nachbarschaften

e Mitwirkung an der Mitgliederzeitschrift

e Mitgestaltung von WohnumfeldmaBnahmen

e Mietergarten

e Mitsprache bei der Festlegung der Wohnwertbezogenen Nutzungs-
gebiihr’

e Mitsprache bei Neubau, Modernisierungs- und Instandhaltungs-
maBnahmen

¢ Organisation bzw. Unterstltzung von Nachbarschaftshilfe

Quelle: eigene Darstellung — Beispiele aus der Praxis

1.2. Mitgliederférderung durch wohnwertbezogene Nutzungsgebiihr
Die Frage der Gleichbehandlung aller Mitglieder ist in den Genossenschaften beson-
ders wichtig. Vor allem bei der Ermittlung der Nutzungsgebuhr achten die Mitglieder
darauf. ,Warum zahlt mein Nachbar, der im letzten Jahr eingezogen ist, weniger Miete
als ich?* oder ,Muss ich meine Wohnung erst kiindigen, damit ich eine geringere Nut-
zungsgebuhr zahlen muss?” sind Fragen, denen sich Wohnungsgenossenschaften
haufig stellen missen. Einige Wohnungsgenossenschaften haben durch die Einfiih-
rung einer wohnwertbezogenen Nutzungsgebihr einen ,Geblhrenschlissel” erstellt,
aus dem alle Bewohner den Preis fur ihre Wohnung nachvollziehen kénnen. Dem Mo-
dell einer Hamburger Genossenschaft ,liegen die finf gesetzlichen Wohnwertmerkma-
le — Art, GrdBe, Ausstattung, Beschaffenheit und Lage- sowie weitere Besonderheiten
zugrunde, die einer Bewertung nach Punkten unterzogen werden. Die so ermittelte
Wohnwertmiete stellt die Obergrenze dar, bis zu der die Genossenschaft nach dem
Gesetz ihre Miete schrittweise erhéhen durfte. Sie verlangt am Ende immer weniger,
als das Gesetz zulieBe. Mit anderen Worten liegt bei diesem Beispiel das Nutzungs-
entgelt fir Wohnraum immer unter den Ublichen Mieten fir vergleichbare Wohnungen
aus dem Hamburger Mietenspiegel.“® Aber selbst in Regionen wo es nicht méglich ist
unter marktublichen Mietpreisen zu bleiben kann eine Wohnungsgenossenschaft damit
werben, dass sie im Vergleich zur Konkurrenz ihre Nutzungsgebuhren standardisiert
und transparent flr jeden nachvollziehbar definiert.

1.3. Mitgliederférderung durch Dienstleistungen
Dienstleistungen werden inzwischen auch von anderen Wohnungsanbietern auBerhalb
der Genossenschaften angeboten. Dies liegt einerseits daran, dass das Wohnungsan-
gebot derzeit gréBer ist als die Nachfrage und Wohnungsunternehmen aus diesem
Grund neue Geschéftsfelder und wohnungsnahe Dienstleistungen anbieten um ihre
bisherigen Kunden in den Bestéanden zu halten und neue zu gewinnen. Andererseits
zieht sich der Staat aufgrund der engen Haushaltsmittel aus immer mehr sozialen Pro-
jekten zurtck, die letztendlich durch Dienstleistungsangebote und soziales Engage-
ment von den Wohnungsunternehmen aufgefangen werden missen.
Speziell fur Genossenschaften ergibt sich aber aus dem Férderauftrag die Notwendig-
keit der Mitgliederférderung durch Dienstleistungen, da zur Mitgliederférderung von
Wohnungsgenossenschaften auch hauswirtschaftliche oder wohnungsnahe Dienstleis-
tungen gehéren. Dieses Forderinstrument dient auch der Mitgliederzufriedenheit und
Mitgliederbindung. Zufriedene Mitglieder werden tendenziell Ianger als unzufriedene ih-
re Wohnung behalten. Wenn die Genossenschaft auch Eigenheime oder Eigentums-
wohnungen anbietet, ist auch hier die Chance gréBer, dass zufriedene Mitglieder ihrer
Genossenschaft treu bleiben. Durch Zufriedenheit in der Genossenschaft wird nach in-

’ Die Baugenossenschaft Freie Scholle Bielefeld bietet ihren Mitgliedern diese Mdglichkeit

¥ Reinhard, S.: Marktorientierte Nutzungsgebiihr und die Vorteile genossenschaftlichen Wohnens. Modell einer
wohnwertbezogenen Gestaltung der Nutzungsgebiihr in GAW Schriften 50: Wohnungsgenossenschaften und
wohnungswirtschaftliche Innovationen, Berlin 2000, S.55
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nen ein Vertrauensverhéltnis zwischen den Mitgliedern und der Genossenschaft auf-

gebaut und nach auBen ein positives Image, das die Genossenschaft fliir neue Mitglie-
der interessant macht.

Zielgruppen in Wohnungsgenossenschaften

Altersabhangige Zielgruppen

Wendet man Ubliche Marketingstrategien wie zum Beispiel Marketinganalysen, die Er-
stellung von Kundenportfolios, oder die Verfolgung von Lebenszyklusmodellen auch fir
die Wohnungswirtschaft an, bedeutet dies zunachst, dass die Mitgliedergruppen der
Wohnungsgenossenschaft das Kundenportfolio darstellen, deren Zufriedenheit durch
die Mitgliederférderung erreicht werden kann.

Genauso wie der Lebenszyklus eines Produktes, von der Einfihrungsphase Uber die
Wachstums- Reife- und Sattigungsphase bis zur Degenerationsphase dargestellt wer-
den kann, kann auch der Lebenszyklus eines Mitgliedes beschrieben werden. Dem
entsprechend kénnen Zielgruppen zunachst nach dem Alter der Mitglieder gebildet
werden.

Schaubild:
Beispiele altersabhangiger Zielgruppen

Altersabhangige Zielgruppen

e Kleine jingere 1 - und 2-Personen Haushalte (Haushaltsvorstand bis 30 Jahre)
Kleine 1- und — 2-Personen-Haushalte mittleren Alters (30 — 60 Jahre)

Kleine Seniorenhaushalte (60 und mehr Jahre)

3 - und — mehr-Personenhaushalte (Familien)

Quelle: BBR- Wohnungsprognose 2015

Altersabhangige Zielgruppen

Kinder bis 13

Jugendliche bis 27

Paare ohne Kinder und Singles im familienfahigen Alter
Familien und Alleinerziehende mit Kindern

Personen ab 65

Quelle: eigene Darstellung

Altersunabhéngige Zielgruppen

Im Lebenszyklus eines Mitgliedes lasst sich nicht nur das Alter darstellen, sondern
bspw. auch die Veranderung der Einkommensverhaltnisse, der Aktivitat und des
Betreuungsbedarfs.
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Beispiele altersunabhangiger Zielgruppen

e Einkommen
e Betreuungsbedarf
o Aktivitat

¢ Nationalitat

Altersunabhéngige Zielgruppen nach

e Trends der Wohn- und Lebensform

Quelle: eigene Darstellung

Eine Hamburger Wohnungsgenossenschaft hat sich beispielhaft mit inrer Zielgruppen
beschaftigt und fir ihre Typologie entsprechend des Alters, der Lebensphase und des
Lebensstils, jeweils die Finanzkraft, die mégliche Wohnform, den Wohnraumbedarf,
Ausstattung, Wohnlage, Umfeld sowie zusétzliche Dienstleistungen fir die entspre-
chenden Zielgruppen ermittelt, um zielgruppenorientiert Leistungen anbieten zu kén-

nen.
Typ Alter |Lebensphase Lebensstil
Jiingere Singles bis 25 | Ausbildung (Studium, Ungebunden, flexibel, mobil, ver-
Lehre) gnugungsorientiert, kein Bedarf an
Nachbarschaftskontakt
Gut situierte Singles | 25-39 | Berufseinsteiger, begin- | Anspruchsvoll, individuell, groBzi-
nende Sesshaftigkeit gig, geringer Bedarf an Nachbar-
schaftskontakten
Kinderlose 25-54 | Sesshaft, beide Partner | Sehr anspruchsvoll, individuell,
Doppelverdiener erwerbsfahig qualitatsorientiert, kein Bedarf an
Nachbarschaftskontakten
Vollstédndige Familien |25-54 |Familiengrindung, be- |Hauslich, bereit zum Konsumver-
ginnende Sesshaftigkeit | zicht, hoher Bedarf an Nachbar-
schaft mit Gleichgesinnten
Alleinerziehende 25-54 | Ausgepragte Familien- | Freie Entfaltung fur die Kinder,
phase hoher Bedarf an Nachbarschaft
mit Gleichgesinnten
Wohngemeinschaften |25-64 | Berufseinstieg, Famili- | Sozialpolitisch und kulturell inte-
engrindung, ausgeprag- | ressiert, kommunikativ, bereit zum
te Familienphase, Konsumverzicht, hoher Bedarf an
Nachelternphase, Vor- | Nachbarschaftskontakten
ruhestand
Mobile Senioren 55-70 |Nachelternphase, Vor- | Anspruchsvoll, qualitatsorientiert,
ruhestand, mobiles Ren- |interessiert und mobil, interessiert
tenalter an Reisen und Kultur
Sesshafte 65-80 | Sesshaft aber fahig zur | Reduziert auf wesentliche Bedirf-
Seniorenpaare eigenen Haushaltsfiih- | nisse, begrenzt mobil, zunehmend
rung hauslich
Alleinstehende 65-84 | Sesshaft und zuneh- d.t.o.

Senioren

mend hilfsbedurftig

Quelle: Typologie der Baugenossenschaft DennerstraBe-Selbsthilfe eG, Hamburg

3.  Zielgruppenorientierte Férderinstrumente
Nachdem eine Einteilung der verschiedenen Zielgruppen in der Genossenschaft getrof-
fen wurde, ist es entsprechend des Kundenbeziehungsmanagements von besonderer
Bedeutung, dass diese Zielgruppen auch befragt werden, welche Zusatzleistungen ne-
ben des ,Dauernutzungsrechtes® und anderer traditioneller Férderinstrumente er-
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wiinscht sind und ob diese Leistungen auch zusétzlich bezahlt werden kénnen®. Gene-
rell kann sich die Genossenschaft sowohl flr eine Aufteilung in altersabhangige o-
der/und altersunabhéangige Zielgruppen entscheiden.

In der weiteren Betrachtung werden zunachst altersabhangige Zielgruppen beschrie-

ben.

Da haufig alle Altersgruppen als Mitglieder in einer Wohnungsgenossenschaft vertreten
sind, sollten Angebote entsprechend der Praferenzunterschiede zwischen solchen

Gruppen strukturiert sein.

Schaubild:

Beispiele der Mitgliederférderung fir altersabhéngige Zielgruppen.

Zielgruppen

Foérderleistungen

Kinder

Hausaufgabenbetreuung
Kinderbetreuung

Sport- und Spielnachmittage
Spielplatze

Jugendliche

Wohnungsangebote fir ,Starterhaushalte” (Schi-
ler, Auszubildende, Studenten)

Jugendclubs

Bauspielplatze

Freizeit- und Sporteinrichtungen

Internetcafé

Familien und Alleinerziehende mit
Kindern

Kinderbetreuung

e Spielplatze in den Wohnanlagen, die von den Be-
wohnern einsehbar sind

e Flexible Grundrisse

Haushaltshilfe

Paare ohne Kinder
und Singles
im familienfahigen Alter

Arbeitszimmer

Fitnessraum

Bibliothek

Serviceangebote, wie Reinigungsdienst, Urlaubs-
dienst

Singleparties

Personen ab 65

barrierefreie Umgestaltung der Wohnung
Angebote fur altersgerechtes Wohnen

Angebot von Notrufsystemen

Hilfe beim Umzug in eine seniorengerechte Woh-
nung

Hilfe bei Behérdengangen

e Schreibdienst

Hilfe bei Vermittlung von sozialpflegerischen Ein-
richtungen

Hilfe bei ambulanter Pflege

Einkaufshilfe

Nachbarschaftstreff

e Mietercafé

Quelle: eigene Darstellung - Beispiele aus der Praxis-

® Denkbar sind Forderleistungen wie z.B. Reinigungsdienste oder Einkaufsdienste oder solche, die als individu-

elle Leistungen auch bezahlt werden miissten.
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Bei der ndheren Betrachtung der Suche nach Instrumenten der zielgruppenorientierten
Forderung fallt auf, dass Wohn- und Lebensformen der Mitglieder wichtiger sein kénn-
ten als die alleinige Betrachtung des Alters. Hilfsbedurftige Mitglieder bspw. sind in je-
der Altersgruppe anzutreffen. Darlber hinaus gibt es Synergien zwischen den Nut-
zungsmoglichkeiten fir verschiedene Zielgruppen, wie z.B. Freizeiteinrichtungen, die
von allen Mitgliedern genutzt werden kénnen. Genauso sind barrierefreie Wohnungen,
die urspringlich fir altere Mitglieder geplant wurden fir Familien mit Kinderwagen oder
Rollstuhlfahrer jeden Alters natzlich. Vermittlungsdienste fir Betreuungspersonal, die
urspringlich fur altere Mitglieder im Pflegefall gedacht waren, werden sicherlich auch
gerne von jungen Mittern fir die Vermittlung von Betreuungsdiensten fiir ihre Kinder in
Anspruch genommen. Die Vermittlung von Reinigungsdiensten wurde evtl. urspring-
lich ebenfalls fur altere Mitglieder organisiert; Singles jeden Alters wie Familien neh-
men diese Leistungen auch gerne in Anspruch. Deshalb wird im folgenden der Versuch
gemacht, auch fur altersunabhangige Zielgruppen Foérderleistungen zu definieren.

Forderleistungen einkommensabhéngiger Zielgruppen

Eine Wohnungsgenossenschaft ist grundsatzlich geman des Altruismusprinzip offen fir
alle Mitglieder, sowohl fir einkommensschwache als auch fur besserverdienende
Haushalte, also zwei unterschiedliche Zielgruppen, die mit Wohnraum versorgt werden
wollen. Da sich die Einkommensverhaltnisse der Mitglieder i.d.R. mit zunehmendem
Alter verandern, haben bspw. Auszubildende oder Studierende aufgrund ihrer zunéchst
geringen finanziellen Mittel andere Wohnvorstellungen als zehn Jahre spater. Fir diese
Zielgruppe kénnte die Wohnungsgenossenschaft bspw. sog. Starterhaushalte anbie-
ten, die das Wohnen zu einer glnstigen Nutzungsgebihr bei entsprechendem Komfort
bis zu einem bestimmten Alter, i.d.R. bis 25 oder 27 Jahren erméglicht'™. Fiir gering
Verdienende, Arbeitslose oder Sozialhilfeempfanger halt die Genossenschaft Sozial-
wohnungen vor. In der Phase zwischen des geringen Einkommens und eines héheren
Einkommens, das mit zunehmendem Alter gestiegen ist, sollte die Genossenschaft
Maoglichkeiten anbieten, damit z.B. junge Familien oder Singles in eine entsprechend
grdéBere Wohnung umziehen kénnen."" Die finanziellen Verhéltnisse der Mitglieder, die
Wohn- und Lebenssituation und die Bedurfnisse der Mitglieder sollten also durch ein
entsprechendes Wohnungsangebot bertcksichtigt werden. Mit einem entsprechend
hohen Einkommen stehen die Mitglieder haufig vor der Frage, ob sie von der ,Miet-
wohnung* in ein Eigenheim umziehen sollen, obwohl sie in der Genossenschaft in ei-
gentumsahnlichen Verhaltnissen leben. Wenn die Genossenschaft auch fir diese Ziel-
gruppe attraktiven, groBzigigen Wohnraum mit zusétzlichen Serviceangeboten anbie-
ten kann, kénnte evtl. auch verhindert werden, dass diese Zielgruppe ins eigene Heim
abwandert. Zumindest ist die Chance groB, dass durch ein umfassendes Serviceange-
bot und entsprechenden Wohnraum eine Mitgliederbindung an die Genossenschaft er-
folgen kann. Eine Baugenossenschaft aus Bielefeld bietet entsprechend diesem Bei-
spiel ,Lebensgerechtes wohnen® an. Innerhalb eines Siedlungsgebietes werden Woh-
nungen und Wohnumfeld fur die Bedurfnisse aller Altersgruppen angeboten. Mitglieder
kdénnen weiterhin in ihrer Siedlung wohnen, wenn sich ihre Lebenssituation durch Fa-
miliengrindung verandert oder wenn spater die Kinder wieder das Haus verlassen.
Durch dieses Angebot kénnen bestehende Nachbarschaften und Freundschaften in
den Quartieren erhalten bleiben.’ Dennoch gibt es trotz aller Argumente fiir das Woh-
nen bei Genossenschaften auch Mitglieder, die bei entsprechenden Einkommensver-
héltnissen ein eigenes Heim vorziehen. Aus diesem Grund ist zu Uberlegen, ob Woh-
nungsgenossenschaften fir diese Zielgruppen Eigenheime zum Kauf anbietet, flr die
sie dann die Wohnungsverwaltung tbernimmt.

10 Weitere Beispiele zum Thema ,,Junges Wohnen* sind in der Zeitschrift ,,Die Wohnungswirtschaft* in den
Ausgaben 2-12/2001 veroffentlicht.

"' Lt. der BBR-Wohnungsprognose 2015 steigt die Pro-Kopf-Wohnfliche der Mieterhaushalte zwischen 2000
und 2015 von 36,2 m? auf 39,4 m?2.

2 Dieses Konzept wird als ,Lebensgerechtes Wohnen* fiir alle Altersgruppen von der Baugenossenschaft Freie
Scholle Bielefeld eG angeboten. Allerdings ist dieses Angebot m.E. auch von den finanziellen Verhiltnissen der
Mitglieder abhéingig und ist deshalb unter diesem Gliederungspunkt aufgefiihrt.
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Schaubild:
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Beispiele der Mitgliederférderung fir einkommensabhangige Zielgruppen.

Zielgruppen
entsprechend
ihrem Einkommen

Forderleistungen

Inanspruchnahme von
Serviceleistungen

geringes Einkommen

¢ Angebot an glinstigem
Wohnraum

e Angebot an mdéblierten
Wohnungen

e Serviceleistungen werden
nur angenommen, wenn
keine Kosten entstehen

mittleres Einkommen

¢ Angebot an glnstigem
Wohnraum

e (Gute Ausstattung und
Wohnumfeld

e Serviceleistungen werden
gegen geringes Entgelt an-
genommen

hohes Einkommen

e Angebot an komfortablem
Wohnraum zur Miete oder
im Eigentum

e Gehobene Ausstattung und
Wohnumfeld

e Serviceleistungen werden
auch gegen Entgelt ange-
nommen

¢ Preis spielt eine unter-
geordnete Rolle

3.2.

e Angebot an mdblierten
Wohnungen auf Zeit fur
Personen mit doppelter
Haushaltsfiihrung

Quelle: eigene Darstellung

Aus dieser Darstellung wird deutlich, dass das Wohnungsangebot der Wohnungsge-
nossenschaften sowohl fur gering Verdienende als auch fur sehr gut Verdienende vor-
handen sein sollte. Durch sinnvolle Diversifikation findet eine unsanierte Wohnung oh-
ne Balkon oder eine 1-2 Zimmer Wohnung zu giinstigen Mietpreisen ihren Absatz wie
eine komfortable 4-Raum Wohnung mit hoher Ausstattung und gutem Wohnumfeld.
Die Darstellung weiBt darauf hin, dass die Inanspruchnahme von Serviceleistungen
vom Einkommen abhangt. Die Wohnungsgenossenschaft sollte daher sowohl kosten-
lose Serviceleistungen anbieten, wie z.B. Bereitstellung von Gemeinschaftsrdumen
und Méglichkeiten der Kommunikation zwischen den Bewohnern, Mietschuldenbera-
tungen, Freizeiteinrichtungen o.4. als auch Serviceleistungen gegen Entgelt, wie z.B.
Reinigungsdienste, Einkaufsdienste, Betreuungsangebote flur Kinder 0.4. die von au-
Ben ,eingekauft” werden kdnnen.

Foérderleistungen entsprechend dem Betreuungsbedarf

Betreuungsbedirftige Mitglieder sind aufgrund ihrer familidren oder finanziellen Situati-
on oder aufgrund ihres Gesundheitszustandes nicht in der Lage, bestimmte Aufgaben
eigensténdig zu Gbernehmen. Hierbei kann es sich um Betreuungsangebote fur Klein-
kinder, oder auch um Betreuungsangebote im Pflegefall fir Senioren handeln. Betreu-
ung kann nur eine Beaufsichtigung oder ein Animationsprogramm beinhalten aber
auch die Vermittlung von Betreuungspersonal im Pflegefall rund um die Uhr. Hierzu
zahlt ebenso das Organisieren von ,Essen auf Radern*, wie die Unterstiitzung bei Be-
hérdengangen oder die Beratung im Falle von Mietschulden. Diese Forderleistung
kann von der Genossenschaft selbst oder in Kooperation mit anderen karitativen Ein-
richtungen angeboten werden. Sobald also Mitglieder in irgendeiner Weise betreu-
ungsbedurftig sind, gelten auch solche Leistungen als Férderleistungen der Genossen-
schaft.
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Schaubild:
Beispiele der Mitgliederférderung fir betreuungsbedurftige Zielgruppen.

Zielgruppen entsprechend Forderleistungen
ihrem Betreuungsbedarf

Kinder e Kinderbetreuung
Kindertagesstatte/Kindergarten
Spielnachmittage

Jugendliche e Hausaufgabenbetreuung
e Jugendclub
¢ Freizeiteinrichtungen- u. veranstaltungen
e Mittagstisch
Gering verdienende Mitglieder e Beratung und Vermittlung fir Sozialhilfe,
Wohngeld, Pflegegeld u.a.
e Mietschuldnerberatung
Pflegebedurftige Mitglieder e Vermittlung von sozialpflegerischen Ein-
richtungen
e Beratung und Vermittlung fir Pflege und
Betreuung
e Mahlzeitenservice (Essen auf Radern)
alle Mitglieder Begleitservice (Arzt- und Behérdengéange)

Versicherungsberatung (-vermittlung)
Betreuung bei der Wohneigentumsbildung
Einkaufshilfe

e Schreibdienst

Quelle: eigene Darstellung — Beispiele aus der Praxis-

3.3. Forderleistungen entsprechend der Aktivitat
Die Aktionsbereitschaft eines Mitgliedes hangt ebenfalls nur bedingt vom Alter ab. Es
finden sich in jeder Altersgruppe Mitglieder, die bereit sind, mitzuwirken. Haufig bekla-
gen Vorstande von Wohnungsgenossenschaften die mangelnde Bereitschaft der Betei-
ligung der Mitglieder z.B. fur die Mitwirkung in verschiedenen Gremien der Genossen-
schaft. Dennoch, wenn in den Wohngebieten die aktiven Mitglieder jeden Alters be-
kannt sind, kbnnen diese auch gezielt fir Aufgaben angesprochen und gewonnen
werden. Aktivitat zeigt sich neben des freiwilligen Engagements auch im Gesundheits-
zustand, der Aktivitédt im Sinne von Fitness. Dass auch hier das Alter nicht im Vorder-
grund steht zeigt sich z.B. dadurch, dass éaltere Mitglieder vielleicht genauso gerne
Tischtennis oder TischfuBball spielen wie die Jugendlichen oder deren Musikraum nut-
zen. Andererseits findet vielleicht eine fiir Altere geplante Boulebahn plétzlich auch bei
Jugendlichen Anklang. Die Beispiele zeigen, dass Férderleistungen dieser Art alters-
unabhangig angeboten werden sollten.
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Beispiele der altersunabhéangigen Mitgliederférderung fir Aktive Mitglieder.

Foérderleistungen

Einzelne Beispiele aus der Praxis

Beteiligung / Mitbestimmung

Beteiligung an der Spielplatzgestaltung
Mitwirkung in Ausschissen

Mitwirkungen in Freizeiteinrichtungen /
Nachbarschaftstreffs (ehrenamtlich)
Mitbestimmung / Beteiligung bei der Ges-
taltung des Wohnumfeldes, Neubau und
Modernisierung

Freizeit- und Sportangebote
far die Mitglieder

Sportangebote

- Fitnessraum

- Sporthalle

- Skaterbahn

- Beach-Volleyball

- Kletterwand

- Boulebahn

- Tischtennis, TischfuBBball
- Gymnastik

Spaziergange

Sauna

Lauftreffs

Fahrradtouren

Konzerte, Ausfliige, Reisen
sonstige kulturelle Veranstaltungen

Kommunikationsangebote
fur die Mitglieder

Mitgliederzeitschrift (Mitwirkung der

Mitglieder)

Einrichtung von Nachbarschaftstreffs

- Angebote fiir Hobby und Freizeitges-
taltungen

- Kaffee- und Kuchennachmittage

- Spielgruppe

- Bastelgruppe

- Sprachkurse

- Film- und Diavorfihrungen der Mit-
glieder

Raum mit Internet, Fax und Kopierer

Musikraum

Quelle: eigene Darstellung — Beispiele aus der Praxis-

3.4. Forderleistungen fiir neue Wohn- und Lebensformen
In jeder Epoche gibt es verschiedene Trends der Wohn- und Lebensformen, die sich
selbstverstandlich auch an der Wohnung und dem ,Wohnen* zeigen. Derzeit ist ein
Trend zum wohnen in Lofts zu erkennen, einem groBzligigen Raum, der meistens in
ehemaligen Fabriken zu finden ist und geniigend Platz fir Wohnen und Arbeiten vor al-
lem fUr junge Leute schafft. Wenn diese Wohnform i.d.R. nicht von Wohnungsgenos-
senschaften angeboten wird, kann zumindest der Trend nach Raumen, in denen Woh-
nen und Arbeiten mdglich ist, aufgenommen werden. Das generationsibergreifende
Wohnen oder Wohnen in Wohngemeinschaften das ebenfalls diesem Trend zuzu-
schreiben ist, wird Gberwiegend von neugegrindeten Wohnungsgenossenschaften an-
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geboten’. Auf einer im Mai 2001 durchgefiihrten Veranstaltung der LBS Zukunfts-
werkstatt zum Thema Wohnprojekte flr Jung und Alt wurde dargestellt, dass sich rd.
50% der unter 40-jahrigen als Wohnform im Alter Wohnen mit Service oder Wohnen in
Gemeinschaft winschen. Von den Uber 65-jahrigen wiinschen sich diese Wohnform
nur rd.20%. Folglich Iasst sich in wahrscheinlich nur wenigen Jahren eine Trendwende
hin zum Service-orientierten Alterssitz erwarten. Auf der unten stehenden Grafik wird
dieser Trend dargestellt.

Schaubild
Wohnformen im Alter
_{} Welche Wohnform halten Sie
N - fiir die beste Lésung im Alter?
LES Zukunftawerkstatt
100% —
Umazug ins (warma)
- Avsland
B in der gegemeartigen

_ Wohnung bleiban und
diese altersgerecht
modernisieren

50% —

5% - ]  © N T B Umzug in eine Wohnung
in der eing Betreuung
pesichart ist

W Selbstorganisiertes
Wohnen In Gemeinschaft
= 21 mit anderen
0% — , - -
Alter: unter 40 40 bls 65 dber 65 Jahre

Quelle: LBS Zukunftswerkstatt Mai 2001

In Hamburg werden z.B. regelmaBig stattfindende Wohnprojektetage mit groBem Er-
folg durchgefiihrt. Dort finden sich Menschen zusammen, die gerne in einer nach ahn-
lichen Zielen strukturierten Gemeinschaft wohnen wollen. Ein weiterer Trend liegt in
der ,Multimediawohnung* oder der ,intelligenten Wohnung“ die allen Altersgruppen
Vorteile bietet. Wahrend fir die jungeren Haushalte vielleicht der Empfang einer Viel-
zahl von Fernsehprogrammen oder das Surfen im Internet wichtig sind, steht fir altere
Menschen die selbstandige Haushalts- und Lebensfihrung im Vordergrund, die bspw.
durch Notrufsysteme und technische Hilfen angeboten werden kann. Durch eine Mul-
timediaausstattung in den Wohnungen besteht auch fiir die Genossenschaften die
Mdéglichkeit auf ,modernen Wegen® mit den Mitgliedern zu kommunizieren. Mitglieder
kénnten so auch von zu Hause aus die Serviceangebote der Genossenschaft ersehen
und méglicherweise gleich abrufen'. Insbesondere die hohen Kosten der Mitglieder-
wirtschaft lassen sich in solchen Projekten gering halten, da der Postweg nicht mehr
beschritten werden muss.

"> In Hamburg und Berlin gibt es die meisten neu gegriindeten Wohnungsgenossenschaften, die diese Wohn- und

Lebensform anbieten.
14 . . .
Beispiel der Bauverein Leer eG unter www.bauverein-leer.de

1
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Schaubild:

Beispiele der altersunabhangigen Mitgliederférderung fiir neue Wohn- und Lebensfor-
men

Wohn- und Lebensformen

Okologisches Wohnen

Wohnungen mit Multimediaausstattung
Multikulturelles Wohnen
Wohngemeinschaften
Generationsibergreifendes Wohnen
Ruhestandswohnungen

Quelle: eigene Darstellung — Beispiele aus der Praxis-

Forderleistungen flir ethnische Zielgruppen

Grundsatzlich stellt sich die Frage, ob auslandische Mitblrgerinnen und Mitblrger als
LZielgruppe“ betrachtet werden sollen. Bei den bisher erwahnten altersunabhangigen
Zielgruppen, wie Einkommen, Aktivitat etc. sind ebenfalls auslandische Genossen-
schaftsmitglieder bericksichtigt. Aufgrund der Fragen um Integration und Belegungs-
politik wird diese Zielgruppe hier aufgeflhrt:

Auslandische Mitburger stellen heute ein Zwolftel unserer Bevoélkerung- in bestimmten
Ballungszentren deutlich mehr. Experten schéatzen, dass diese Zahl bis zum Jahr 2030
mindestens auf ein Flnftel der Bevdlkerung ansteigen wird. Deshalb erscheint es auch
wichtig, sich mit dieser ethnischen Zielgruppe auseinander zu setzen, die vom Alter
unabhéngig geférdert werden kann. Hier geht es eher um die Frage der Integration,
wobei angenommen werden darf, dass sich jingere Mitglieder leichter anpassen kén-
nen als altere. Nicht immer kann davon ausgegangen werden, dass entsprechende in-
tegrierende Angebote seitens der Genossenschaft in dieser Zielgruppe Anklang finden
werden. Wie bei der Erforschung der Mitgliederpréaferenzen in anderen Zielgruppen
kdénnen hier qualitative Befragungen Klarheit schaffen. Denkbar ist beispielsweise,
dass anstelle eines Gemeinschaftsraumes mehr Gartenbanke gewlinscht werden, da
sich insbesondere sudlandische Bewohner gerne und haufig vor anstatt im Haus tref-
fen. In vielen Stadten gibt es Bewohnerviertel, in denen jeweils Gruppen gleicher Nati-
onalitat leben. Hier kann eine identitatsstiftende Kultur entstehen, die das Zusammen-
leben dieser und anderer Gruppen fordert. Inwieweit multi-kulturelle oder uni-kulturelle
Gruppen das Ziel von Mitgliederférderung werden, ist deshalb individuell zu entschei-
den. Neben den allgemeinen Férderleistungen kénnten spezielle Serviceangebote u.a.
sein:

e mehrsprachige Hausordnungen, Satzungen, Aufforderung zur Mitbestimmung
Sprachkurse

Vermittlung oder Angebot von kulturellen Einrichtungen

Mieterfeste unter Einbeziehung der verschiedenen Nationalitaten

spezielle Themenabende flr Auslander zur Integration und zum Kennenlernen 0.a.

Voraussetzungen und Vorteile zielgruppenorientierter Mitgliederforderung
Entsprechend eines Kundenportfolios kann eine zielgruppenorientierte Férderung vor-
genommen werden, wenn in einer Genossenschaft eine detaillierte Mitgliederdatei ge-
fihrt wird, aus der ersichtlich ist, welcher Altersgruppe die Mitglieder angehéren, bzw.
welchen Familienstand, welche Einkommensverhaltnisse und welche Nationalitét sie
haben und vor allem welche BedUrfnisse und Winsche der Mitglieder bestehen. Die
Genossenschaft kann einerseits anhand des Portfolios ihre kiinftigen Bewohner be-
wusst auswéahlen und sie kann bewusst fir die Bewohner Serviceleistungen anbieten.
Je treffender die Férderangebote zu den verschiedenen Zielgruppen der Mitglieder
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passen, desto eher werden sich bestehende Mitglieder mit Ihrer Genossenschaft iden-
tifizieren und neue Interessenten einfinden .

Voraussetzung fiir ein Angebot von Férderleistungen ist vor allem die Einbeziehung
und die Befragung der Mitglieder bezlglich ihrer Wiinsche und Vorstellungen. Was
nitzt es der Genossenschaft, wenn sie fir Jugendliche einen Jugendclub einrichtet,
der von dieser Zielgruppe nicht angenommen wird. Das selbe gilt fir Gemeinschafts-
raume far altere Menschen. Es gendgt nicht, den Raum zur Verfigung zu stellen, er
muss von den Mitgliedern gewollt sein und es muss Unterstitzung durch die Genos-
senschaft geben, damit diese Rd&ume auch genutzt werden. Forderleistungen fir spe-
zielle Zielgruppen muissen deshalb von einer bestimmten Person oder Abteilung in der
Genossenschaft entwickelt, angeboten und betreut werden. Damit die Férderleistungen
fur die Mitglieder auch bekannt sind, sollten samtliche Foérderleistungen dokumentiert
werden- sowohl fir die Mitglieder als auch flr die Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter in
den Wohnungsgenossenschaften.

Schaubild
Voraussetzungen zielgruppenorientierter Mitgliederférderung

Detaillierte Mitgliederdatei z.B. Uber
e Alter

Einkommen

Aktivitat
Betreuungsbeduirftigkeit
Nationalitat

RegelmaBige Mitgliederbefragungen
e um Bedurfnisse und Winsche der Mitglieder zu erfah-
ren

Dokumentation der Férderleistungen

e um Aufschluss Uber Vollstandigkeit zu erhalten

e um zu erfahren, ob alle Zielgruppen bericksichtigt
werden

e als Rechenschaftsbericht der Mitgliederférderung

e als Controllinginstrument der Mitgliederférderung

e als Dokumentation fur Mitglieder und Genossenschaft

Organisation der Forderleistungen

e Personalverantwortung festlegen

e evtl. Abteilung griinden

e evil. Sozialpddagogische Mitarbeiter einstellen

Quelle: eigene Darstellung

Vorteile der zielgruppenorientierten Mitgliederférderung

Schaubild
Vorteile der Zielgruppendefinition fir die Genossenschaft

Vorteile der Zielgruppendefinition

Zielgerichtete Mitgliederférderung

Flr jedes Mitglied, jeden Alters kann
eine erkennbare Forderleistung ent-
stehen

Steigert Zufriedenheit der Mitglieder
Mitgliederférderung wird far Bewohner
und Mitarbeiter deutlich
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e Abgrenzungsmerkmal zu anderen
Wohnungsanbietern

e Mitglieder verstehen, was wohnen in
Genossenschaften bedeutet

Zielgerichtete Wohnungsbelegung Bewusst versch. Altersgruppen in ein

Wohnobjeki:

e dltere Bewohner als ,Hauswarte” z.B.
fir Paketannahme

¢ Kinder, die das Haus beleben

e Durchmischung versch. Nationalitéaten

Zielgerichtete Dienstleistungsangebote Es werden nur Angebote entwickelt, die

fr Mitglieder auch tatsachlich nachgefragt werden.

Zielgerichtete Anpassung an Wohn- e Bedarfsgerechtes Wohnangebot ver-

und Lebensformen der Mitglieder mindert Fluktuationsrate und Leer-
stand

e Steigert Mitgliederzufriedenheit

Quelle: eigene Darstellung

5. Fazit
Jede Genossenschaft sollte bestrebt sein, den Férderauftrag bestméglich zu erfullen.
Da die Mitglieder verschiedenen Zielgruppen angehdren, sollten die Férderinstrumente
entsprechend ausgerichtet sein. Voraussetzung ist die Kenntnis Uber die Praferenzen
der Mitglieder. Aufgrund der heterogenen Mitgliederstruktur, die je nach Genossen-
schaft unterschiedlich sein kann, missen auch die Zielgruppen fur die Genossenschaft
speziell definiert werden. Um die erbrachten Férderleistungen fir die Mitglieder zu do-
kumentieren, kdnnte ein Férderbericht erstellt werden. Dieser dient einerseits zur inter-
nen Kontrolle Uber die erbrachten Forderleistungen eines bestimmten Zeitraums und
andererseits zur 6ffentlichkeitswirksamen Darstellung nach auBen far Mitglieder und
Mitarbeiter und als Argumentationshilfe fir das Wohnen bei Genossenschaften. Die
Frage: ,Wo liegt denn eigentlich der Unterschied zwischen einer Wohnungsgenossen-
schaft und anderen Anbietern?“ kénnte dann gut fundiert durch einen Férderbericht er-
lautert werden.
Zusammenfassend kann festgestellt werden, dass zielgruppenorientierte Mitgliederfor-
derung letztlich zur optimalen Erflilllung des Férderauftrages der Genossenschaften
fahrt.

Die hier aufgefiihrten Zielgruppen und Beispiele sind nicht vollstandig. Sie sollen ledig-
lich eine Anregung fur individuelle, unternehmensbezogene Darstellungen bieten.
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