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• Grüne Stadtteilentwicklung für 
+15.000 Bewohner bis 2025

• 720 Mio € Investitionen in Gebäude
• 142 Mio € Investitionen in 

Infrastruktur
• 8620 Arbeitsplätze
• € 175 Mio € Mehreinnahmen für die 

Stadt

Wie tickt der 
Gebäudebegrünungsmarkt?
Kosten-/Nutzenperspektiven zwischen Luxusartikel- und 
Basisinfrastrukturgeschäft

Manfred Peritsch 
IMG Innovation-Management-Group GmbH

© Reininghausboard © Graz Tourismus | Harry Schiffer

Leucht-
turmprojekte

Markt

1Manfred Peritsch, IMG GmbH 

Feinstaub & 
Heat Island 
Problematik

© TU Graz



Mitbegründer der Innovation-
Management-Group GmbH

Wir sind 
Innovationssystemarchitekten

• für produzierende 
Unternehmen

• für Wertschöpfungsnetzwerke

• für regionale 
Wirtschaftsräume

und Brückenbauer in Zukunfts-
und Wachstumsmärkte
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Manfred Peritsch



Unser Blick auf den 
Gebäudebegrünungsmarkt

In drei Schritten zur wirksamen 
Marktkommunikation

Zielgruppenspezifische Kommunikation 
von Kosten-/Nutzenperspektiven

Überblick

11

33

22
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Unser Blick auf den Gebäudebegrünungsmarkt

Neue 
Marktteilnehmer

1

Wachsende 
Innovationsdynamik

Wirksame
Marktkommunikation

Zunehmende 
Wettbewerbsintensität
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Leucht-
turmprojekte

Preisorientierung
in der Kaufentscheidung 

Unser Blick auf den Gebäudebegrünungsmarkt

Das 
Privatkunden 

Segment

Hochpreisige 
Gebäudebe-
grünungen

Mittelpreisige
Gebäudebe-
grünungen

Niedrigpreisige
Gebäudebe-
grünungen

Das „Green 
Statement“

Segment

Luxus
Segment

1

Das Aus-
schreibungs-

segment

Wertorientierung
in der Kaufentscheidung 
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© Zukunftsinstitut

Drei Schritte zur wirksamen Marktkommunikation2

Trendanalyse

Stakeholder- und 
Marktarchitektur-

analyse

Kundenbedürfnisanalyse
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Die wirkungsstärksten Megatrends für den Gebäudebegrünungsmarkt sind

Trendanalyse22

Urbanisierung Neo-Ökologie Gesundheit

Wachsende Städte

Stadtentwicklungskonzepte -
Smart, Resilent and Ecological

Urban Countrification

New Urban Living Concepts

Corporate Social Responsibility
zur Wahrnehmung gesamthafter 
Unternehmensverantwortung 

Nachhaltigkeit als zunehmend 
bedeutender Wirtschaftsfaktor 

Social Business

Work-life Balancing

Ernährungs- und 
Gesundheitsbewußtsein

Selbstversorgung & 
Regionalität

Trends liefern Begründungen für das unternehmerische Handeln zur Bewältigung 
des Wandels und Ansatzpunkte für die Verdeutlichung der eigenen  Lösungsbeiträge 
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Stakeholderanalyse22

Wichtige 
Meinungsbildner

Proaktive 
Marktbeeinflusser

Early Adopter
Entscheider

Wirksame Marktkommunikation  geht aktiv auf die unterschiedlichen Stakeholder, 
ihre Rollen und Nutzenperspektiven ein

Markttreiber
Nachfrager
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Marktarchitekturanalyse22

Technologie-
entwicklung

Planung / 
Beratung /

Projekt-
entwicklung

Grund-
materialien

Komponenten
& Systeme

System-
integration  

& Errichtung

Forschungseinrichtungen, 

Universitäten, 

Fachhochschulen, Höhere 

Technische Lehranstalten, 

Verbände , Unternehmen

Stadt- und Raumplaner, Bauträger, 

Immobilienentwickler, Architekten, 

Gebäudetechnikplaner, 

Landschaftsplaner, Innenarchitekten, 

Dach-, Fassaden-,  

Innenraumbegrünungsexperten, 

Projektmanagement-Dienstleister

Baustoffindustrie, Chemische 

Industrie, Glasindustrie, 

Kunststoffverarbeitende 

Industrie, Verarbeiter von 

nachwachsenden Rohstoffen

Pflanzenbaubetriebe, 

Substrathersteller, Produzierende 

Unternehmen aus den relevanten 

Branchen

Bauwerksbegrünungs-OEMs

Spezialisierte Gärtnereien, 
OEMs und Servicepartner, 

Haustechnik-
Gewerbebetriebe

Bauausführende Unternehmen, 

Garten- und Landschaftsbauer, 

Fassadenbauer, Elektro- und 

Haustechnikbetriebe, OEMs und  

deren Montagepartner

Wartung /
Instandsetzung

/ Pflege

Strategis
che 

Partner-
schaften

Machtverteilung in der  
Wertschöpfungskette

Vorwärts-
integration

Rückwärts-
integration

F&E 
Kooperationen

Neue 
Marktteilnehmer

Wirksame Marktkommunikation  startet bei der eigenen Kunden –
Lieferantenschnittstelle in der Wertschöpfungskette, 

schließt aber  Entwicklungen im Gesamtmarkt mit ein, um 
Alleinstellungsmerkmale richtig zu positionieren
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Kundenbedürfnisanalyse22

Luxusimmobilien-
entwickler

Wertsteigerungshebel mit 
geringer Investitionshöhe

1. Individuelle Wohn-
erlebnisse schaffen

Systemanbieter 
Luxusbegrünung

2. Besondere Reprä-
sentationsmöglich-
keiten bieten

3. …

Customizing auf 
Bewohner-Lifestyle

Nachhaltigkeit als 
Wertpositionierung

….

Herausforderndes Klientel über 
den gesamten Geschäftsprozess
(Zeit, Qualitätsansprüche,…)

Komplexe Bauabwicklung

Wartung, Pflege und 
Instandhaltung

Zusätzliche 
Begrünungskosten

…

Um Kundennutzen glaubhaft vermitteln zu können,
muss man tief in die Bedürfniswelt seiner Kunden eintauchen
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Zielgruppenspezifische Kommunikation von Kosten-
/Nutzenperspektiven3

Menschliches 
Grundbedürfnis 

nach 
Naturerleben

Erhöhte 
Lesitungsfähigkeit

und weniger 
Krankenstände

Regenwasser-
rückhalt, 

Minimierung der 
Niederschlag-
abflussspitzen

Ökologischeres 
Mobilitäts-
verhalten

u.v.a.m

Energiekosten-
einsparung durch 
Verbesserung des 

Wärme- und 
Kälteschutzes

Bindung von 
Staub und 

Luftschadstoffen 

Längere 
Lebensdauer der 
Dachabdichtung 

Erhöhte 
Biodiversität 

Aufwertung von 
Stadtvierteln und 
positive soziale 

Effekte
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Wertvolle 
Entsiegelungs-

maßnahme 

Verbesserte 
Luftqualität und 

Raumklima

Wertsteigerung von 
Immobilien

Verteuerung des 
Wohnbaus Laufender 

Pflegeaufwand

Mangelnde 
Transparenz der 

Lebenszykluskosten

Unerwünschte 
Veränderung des 
architektonischen  

Erscheinungsbildes

Reduktion von 
Hitzeinseln Technische 

Wartungs- und 
Servicekosten

Kostenrelevante 
Eingriff in Rechte 
von Immobilien-

besitzern

Ausbildungskosten 
für Fachkräfte zur 
Betreuung grüner 

Infrastruktur

„I am still confused, but on a higher level…?!“
Angesichts der Vielfalt der Argumente  braucht es

ZIELGRUPPENSPEZIFISCH aufbereitete Informationen
auf Basis real belegbarer und quantifizierbarer Kosten / Nutzenbetrachtungen 



Das Luxussegment3

Luxus-
segment

1,2 Mio Millionäre in Deutschland
80.000 Millionäre in Österreich

Jahresnettohaushaltseinkommen 
über € 200.000

Quadratmeterpreise für städtische 
Luxusimmobilien ab 10.000 €/m²
bei 200 m² Wohnfläche ab 2 Mio €

Motive und Bedürfnisse von 
Luxusimmobilienbesitzern
- Privatsphäre
- Exklusives Lebensgefühl
- Repräsentation
- Fitness und Gesundheit
- Ausgefallenes Hobby

Preis einer exklusiven 150 m² 
Dachgartenanlage ~ € 75.000 
Jährliche Pflegekosten ~ € 2.500 

Exklusive Gebäudebegrünungslösungen  - ein MUST HAVE  für städtische 
Luxusimmobilien und zeit- und standesgemäßes Wohnen 

Positionierungschance im 
internationalen Luxussegment 
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Die Küche ist des Deutschen neuer Porsche
©Carsten Dierig, 2015

Marktkommunikation im Premiumsegment3

2006: Patent für ein neues 
Kochfeldabzugssystem

2017: Wachstumsunternehmen mit 
starker Markenpositionierung  

Manfred Peritsch, IMG GmbH 13
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3 Das Green Statement Segment

Erfolgreiche Corporate Social
Responsibility Strategien münden in 
operativen Maßnahmen und 
messbaren Erfolgen in ökonomischer, 
sozialer und ökologischer Hinsicht

Innenraum- und Außenraumbegrünung – Rentable Investitionen für nachhaltigen 
Unternehmenserfolg und sichtbare Zeichen glaubwürdiger Unternehmensethik

Begrünungslösungen liefern 
messbare Beiträge zur Umsetzung 
von CSR-Strategien (Reduktion des 
Energieverbrauchs, Verbesserung von 
Arbeitsbedingungen, Klimaschutz)

Das Thema Nachhaltig Wirtschaften 
ist mittlerweile zu einem 
Mainstream-Thema moderner 
Unternehmensführung geworden 
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3 Das Green Statement Segment

Heizung-, Klima-, 
Lüftungsindustrie

Energie- und 
Solarwirtschaft

Wasserwirtschaft

Trainings- und 
Qualifizierungsindustrie

Büroausstattung und 
Ladenbau

NGOs und Social Business Kommunen

Arbeitsmediziner, 
Arbeitssicherheitsanbieter

Managementberatungs-
industrie

Fabriksplanungs- und 
Hallenbauindustrie

EcoDesign und 
Innovationsdienstleister

Wirtschaftsförder-
agenturen

Medienunternehmen

Verknüpfungen mit anderen Marktteilnehmern in der Nachhaltigkeitswirtschaft  
bieten bedeutende Hebel für die Marktkommunikation
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Relative Bedeutung des Faktors „Preis“  
in der Kaufentscheidung 

Leuchtturmprojekte und  Ausschreibungssegment3

Das Aus-
schreibungs-

segmentLeucht-
turm-

projekte

Das Aus-
schreibungs-

segment

Bauträger

Politik / Gesetz-
gebung

Manfred Peritsch, IMG GmbH 16

Norman [1998] modified from Moore, G.A. [1995]Die Überwindung der Kluft  zwischen Vorzeigeprojekten mit Innovatoren und  
breitenmarkttauglichen Lösungen für pragmatische und konservative 

Marktteilnehmer  zu überbrücken, benötigt einen Shift in der Marktbearbeitung



Das Aus-
schreibungs-

segment

Relative Bedeutung des Faktors „Preis“  
in der Kaufentscheidung 

3
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Standards & Normen

Mutige 
Menschen

Leucht-
turm-

projekte

Leuchtturmprojekte und  Ausschreibungssegment
Das Überwinden der Kluft zwischen innovationsfreudigen und konservativen 
Marktteilnehmern in grüne Infrastruktur erfordert  

Politische 
Rahmen-

programme

Innovationen zur 
Kostensenkung

© www.gadventures.de
und einen langen Atem in der Marktkommunikation mit Fokus auf Langlebigkeit, 

Preis-/Leistung, Sicherheit , Vertrauen und überprüfbare Wirkungen!



Herzlichen Dank 

für Ihre Aufmerksamkeit!                                
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