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Neue Geschäftsideen für das 
Segment des Senior Living
Bei der Entwicklung ihrer Strategien setzen Projektentwickler 

zunehmend auf betreiberlose Geschäftsmodelle.

S enior Living ist ein Marktseg-
ment mit einem Investitions-

potenzial von über 20 Milliarden 
Euro und einem Bedarf von rund 
500.000  Wohneinheiten, davon 
60.000 im Premium-Segment. Zah-
len, die zuletzt auf der CARE INVEST 
Residencia in Hamburg wieder be-
stätigt wurden. In einer Branchen-
analyse aus dem Jahr 2021 hat die 
Terragon AG ein quantitativ unzu-
reichendes Angebot an Neubauten 
im Bereich Service Wohnen ausge-

macht und das Potenzial von passen-
den Produkten für Investoren und 
Projektentwickler hervorgehoben.

Ein hohes Investoreninteresse an 
Objekten im Bereich Betreutes Woh-
nen stellen auch die Marktexperten 
von CBRE in einer Untersuchung aus 
dem vergangenen Jahr fest. Die Im-
mobilienspezialisten verweisen dar-
auf, dass sich die Assetklasse insge-
samt als resilient erweist und durch 
eine hohe Drittverwendungsfähig-
keit auszeichnet. Hinzu kommt ei-

ne im Vergleich zu anderen Asset-
Klassen aus dem Bereich Sozial- oder 
Gesundheitsimmobilien deutlich ge-
ringere Reglementierung. 

Segmentierung des  
Marktes nimmt weiter zu
Auch das von Universal Rooms durch-
geführte Expertenforum im Oktober 
2022 zeigte deutlich die Bedeutung 
von neuen Konzepten im Segment des 
Premium Wohnens. Die geladenen 
Referenten vom auf Healthcare-Im-
mobilien spezialisierten Analyseun-
ternehmen Trasenix und dem Bera-
tungsunternehmen Immotiss Care 
haben ausgeführt, dass wir ein dy-
namisches Marktgeschehen haben. 

Die Branchenexperten unterschei-
den allein beim Seniorenwohnen zwi-
schen Typen wie Betreutem Wohnen, 
Service Wohnen und Mehrgenerati-
onenhäusern. Kommen nennenswer-
te Pflegebedürfnisse hinzu, wird das 
Angebot ergänzt durch Immobili-
engattungen wie Seniorenresiden-
zen oder ambulante Wohngemein-
schaften. Das zeigt, dass sich die 
Asset-Klasse Senior Living als he-
terogen präsentiert und sich weiter 
ausdifferenzieren wird. Zu den Un-
ternehmen, die den großen Bedarf 
an unterschiedlichen Arten senio-
rengerechter Wohnungen erkannt 
und daraus ihr Kerngeschäft defi-
niert haben, gehört der Projektent-

Im Laufe des Jahres 2025 soll das Projekt „Flora M.“ in Mülheim an der Ruhr fertiggestellt 
werden. Im Zuge einer Wohnraumentwicklung entstehen dort 36 Wohnungen.
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wickler Pheroh aus Neuss. Das Un-
ternehmen wurde im Jahr 2015 von 
Phillip Eissing und Robert Hiotoglou 
gegründet. In den letzten Jahren hat 
sich Pheroh auf das Planen, Entwi-
ckeln und Realisieren von hochwer-
tigen Wohnprojekten im Bereich Se-
nior Living sowie das Initiieren von 
nachhaltigen Quartiersentwicklungen 
im Rhein-Ruhr-Gebiet spezialisiert. 

Klare Positionierung durch 
neuen Markenauftritt
Die Asset-Klasse, sei es nun Service 
oder Betreutes Wohnen, erlebt einen 
erkennbaren Wandel und Boom und 
eine ebensolche Nachfrage sowohl 
nutzer- als auch investorenseitig. Da-
rauf wird mit einer klaren Positionie-
rung und Schwerpunktsetzung re-
agiert. Als Grundlage für eine klare 
Positionierung im Bereich des hoch-
wertigen Seniorenwohnens wurde ein 
Markenauftritt entwickelt, dem ein 
mehrmonatiger Entwicklungspro-
zess vorausgegangen ist. Dabei sind 
strategische Überlegungen zum Ent-
wicklungspotenzial und zur künfti-
gen Ausrichtung genauso eingeflos-
sen wie Werte und Haltungen, die die 
Unternehmenskultur und das Han-
deln von Pheroh prägen. In der neu-
en Corporate Identity, zusammen-
gefasst in dem Claim „Wohnen für 
Fortgeschrittene“, wird die Chance 
gesehen, die Position am Markt als 
Spezialist für die Entwicklung von 
hochwertigen Neubau- aber auch Be-
standsimmobilien im Bereich des Se-
niorenwohnens zu stärken. 

Der neue Claim soll den Tätig-
keitsschwerpunkt auf ein zeitgemä-
ßes und hochwertiges Wohnkonzept 
für die ältere Generation unterstrei-
chen. Entsprechend transportiert er 
nicht zu viel, aber eine angemessene 
Leichtigkeit bei einem mitten aus dem 
Leben kommenden Thema, das für 
eine Wohnform oder eine bestimm-
te Personengruppe ansonsten häufig 
mit sperrigen Begriffen wie „alters-
gerecht“ oder „Silver Ager“ irgend-
wie in Worte gefasst wird. Wer würde 
schon abstreiten, im Alter von 65plus 
ein Fortgeschrittener beim Thema 
Wohnen zu sein? Die Lebenslagen 
und Bedürfnisse der älteren Genera-

tion stellen sich höchst unterschied-
lich dar. Dazu muss es zeitgemäße 
und vielfältige Wohnungsangebote 
geben. Zu schnell werden auf den 
ersten Blick ähnliche, im Kern aber 
doch unterschiedliche Konzepte für 
seniorengerechtes Wohnen mit klas-
sischen Pflegeimmobilien in einen 
Topf geworfen. Dabei sind die Men-
schen mit ihren Bedürfnissen und 
Wünschen für das Wohnen im Al-
ter viel differenzierter. 

Geschäftsmodelle ohne 
Betreiber liegen im Trend
Seniorengerecht heißt ausdrücklich 
nicht, dass es bei Qualität, Ausstat-
tung und einer ansprechenden Ar-
chitektur Kompromisse geben muss. 
Unter dem Motto „Wohnen für Fort-
geschrittene“ wird unbeschwerter 
Wohnkomfort in ansprechender Um-
gebung mit flexibel buchbaren Servi-
ces als niedrigschwelliges Zusatzan-
gebot präsentiert. Wir wollen neue 
Möglichkeiten eröffnen, denn wir 
sehen und wertschätzen Individua-
lität in jedem Lebensalter. 

Kernelement aller Wohnentwick-
lungen von Pheroh ist ein betreiber-
loses Modell mit individuell, flexibel 
und je nach Bedarf buchbaren Ser-
vice- und Supportangeboten, die von 
spezialisierten Kooperationspartnern 
erbracht werden. Mit Home Instead 
als Anbieter für die flexibel buchba-
ren Service- und Supportangebo-

te wurde bereits ein leistungsfähi-
ger Kooperationspartner gefunden. 
„Der neue Markenauftritt ist ein ele-
mentarer Entwicklungsschritt in un-
serer Unternehmensgeschichte“, er-
klärt Robert Hiotoglou, Co-Founder 
und geschäftsführender Gesellschaf-
ter von Pheroh. „Wir wollen damit 
unsere klare Ausrichtung auf hoch-
wertiges Senior Living unterstrei-
chen. Seniorengerechtes Wohnen 
ist in seinen verschiedenen Formen 
längst als Asset-Klasse etabliert und 
wird sich weiter ausdifferenzieren. 
Älter zu werden bedeutet nämlich 
nicht automatisch, Unabhängigkeit 
und Selbstbestimmung aufzugeben. 
Vielmehr braucht es Wohnideen, 
die auf unterschiedliche Bedürfnis-
se eingehen.“ 

In der Entwicklungs-Pipeline be-
finden sich derzeit drei Projekte. Bei 
den Developments „Goldstück“ in 
Pforzheim (109 Wohnungen, da-
von 28 für Senioren; geplante Fer-
tigstellung im ersten Quartal 2024) 
und „Flora M.“ in Mülheim an der 
Ruhr (36 Wohnungen; geplante Fer-
tigstellung im zweiten Quartal 2025) 
handelt es sich um reine Wohnrau-
mentwicklungen. Beim „PostAreal“ 
in Düsseldorf entwickeln wir hinge-
gen gleich ein ganzes Quartier mit 
einer Vielfalt von Nutzungen, dar-
unter 55 Wohnungen. Das Quartier 
soll im dritten Quartal 2026 fertig 
werden.�
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Zukunft für mehr 
Wohnkomfort

Die Asset-Klasse Senior Living wird sich 
im Wachstumsmarkt des Wohnens im Al-
ter sicher fest etablieren. Auch eine wei-
tere Ausdifferenzierung der Angebote ist 
zu erwarten. Bei betreiberlos konzipier-
ten Modellen kann zunächst der Wohn-
komfort kompromisslos in das Zentrum 
der Projektentwicklung genommen wer-
den. Spezialisierte Kooperationspartner 
erbringen dann im späteren Betrieb die 
flexibel gestaltbaren Services. �


