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Vorwort

m 13. Oktober 1998 erschien mit ,Surfspal3 fur Altere” der erste

redaktionelle Beitrag Uber Feierabend.de in der Rheinischen Post.

Reportagen in Funk und Fernsehen u.a. in ARD, ZDF, SWR, HR und ntv
folgten und erregten die Aufmerksamkeit Giberregionaler Tageszeitungen.
Fur die Frankfurter Rundschau bin ich der ,Rebell des Internets”, die Financial
Times wahlte mich in einer Titelblattstory zu einem der ,101 K&pfe der New
Economy”. Die F.A.Z. titelte ,Mit Aldi-Prinzipien zu Erfolg” - beim Discounter
wurde ich nach meinem BWL-Studium zum Manager gedirillt.

Heute, 20 Jahre nach der Griindung von Feierabend.de, hat sich das
Internet im Alltag vieler Senioren etabliert. Als gefragter Redner,
Berater und Interviewpartner teile ich mein Wissen
rund um die anspruchsvolle Zielgruppe ,60plus”.

Eine Auswahl von Artikeln habe ich auf den folgenden
Seiten fur Sie zusammengestellt.

Viel Spal3 beim Lesen wiinscht Ihnen

A\l

Alexander Wild
Grunder und Vorstandsvorsitzender der Feierabend AG
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ZEITUNG FUR MARKETING, WERBUNG UND MEDIEN

BEST AGER

Endlich Wechseljahre

Die digitale Nutzung durch Best
Ager steigt rapide, die Wahrneh-
mung der Zielgruppe durch die
werbungtreibende Industrie
ebenso — allerdings nur langsam

ber die Jahre der Beschifti-

gung mit dlteren Zielgruppen

hat Alexander Wild ein ein-

prigsames Bild entwickelt,
das er gern in Vortrigen einbaut: ,,Der
demografische Wandel ist wie der Eis-
berg, auf den die Titanic aufgelaufen ist:
Er ist nicht leicht zu erkennen und wer
auf ihn auffihrt, hat wirklich ein Pro-
blem.*

Seit fast zwei Jahrzehnten betreibt
Wild die Online-Community Feier-
abend.de, sogar noch linger befasst er
sich mit Seniorenmarketing. Als Berater
kennt er die Zielgruppe tiber 50 Jahre, als
Publisher auch die Werbung, mit der sie
angesprochen wird — oder auch nicht:
»Es hat sich schon viel verindert in den
vergangenen 20 Jahren, die Industrie
lernt, wenn auch langsam, welches Po-

tenzial da liegt“, sagt Wild. ,,Aber viele
tun sich doch immer noch so schwer
damit!“

Beispiel Automobil: Laut Untersu-
chungen von CAR - Center for Auto-
motive Research an der Universitit
Duisburg-Essen liegt das durchschnitt-
liche Alter von Neuwagenkiufern der-
zeit bei 52,8 Jahren. ,,Und wie werben die
Autohersteller?, fragt Wild. ,Mit 20 Jah-
re jiingeren Gesichtern.“ Wobei er zu-
gibt: Noch immer scheinen die Konzer-
ne mit dieser Strategie nicht komplett
falsch zu liegen, miissen sie doch auch
den Faktor einbeziehen, dass sich Kon-
sumenten in der Regel immer jiinger
fithlen, als sie sind, und dementspre-
chend auch nicht als gealterte Kunden
angesprochen werden. Das leichtere Ein-
steigen in heutige Modelle oder Fahras-
sistenzsysteme lésst sich schliefllich auch
gut als Komfort- und Sicherheitsthema
vermarkten, mit dem sowohl Jung als
auch Altangesprochen werden kénnen.

eniger Schwierigkeiten mit
den ilteren Konsumenten ha-
ben beispielsweise die Phar-

ma- und die Reiseindustrie. Erstere aus
der Natur ihrer Produkte heraus, Letzte-

re aufgrund des lingerjihrigen Erkennt-
nisprozesses: Die Klientel verfiigt nun
mal iiber das nétige finanzielle Polster
und iiber die Zeit, um oft und ausgiebig
zu verreisen. Eine aktuelle Studie des In-
stituts fiir Tourismus- und Biderfor-
schung kommt zu dem Schluss, dass die
iiber 50-Jahrigen derzeit fiir rund 47
Prozent des gesamten Urlaubsvolumens
aufkommen. Und sie zahlen dafiir deut-
lich mehr als die deutsche Durch-
schnittsbevolkerung: 1051 Euro legen 50-
bis 69-Jihrige fiir durchschnittlich 12,3
Tage Reise hin, 988 Euro sind es bei 70
plus fiir 12,4 Tage. Zum Vergleich: Die
30- bis 49-Jdhrigen geben fiir durch-
schnittlich 12,6 Tage nur 907 Euro aus.
Dass sie von der Branche entspre-
chend umworben werden, ist also mehr
als sinnvoll. Wie sie allerdings umwor-
ben werden, lasst Experte Wild zum Teil
etwas frustriert zuriick. Die Griinde: feh-
lender Wille, sich in die Zielgruppe hin-
einzuversetzen, sowie die Einsicht, dass
sich die Alten von heute nicht mehr mit
denen von frither vergleichen lassen:
»Nicht selten sitze ich 30-jihrigen Mar-
ketingverantwortlichen gegeniiber, die
dann vorschlagen ,Wir machen Print®,
erzihlt der Fachmann. Die nachkom-

mende Generation verhalte sich vielfach
konservativer als die gealterte.

ass die Klassiker TV, Horfunk
D und Print dabei nach wie vor

eine grof8e Rolle fiir das Medien-
nutzungsverhalten spielen, streitet er
nicht ab. Aber: ,,Sie holen digital extrem
nach.“ Das erste Tablet von Senioren sei
vielleicht noch als ausgemustertes erstes
Modell der Kinder auf den Gabentisch
gekommen. ,Inzwischen sind auch die
iiber 70-Jihrigen mobil bestens ausgerii-
stet®, so Wild.

Online-, Mobile- und auch die Strea-
ming-Nutzung élterer Semester nimmt
tatsichlich zu. Die ARD/ZDF-Online-
studie weist aus, dass fast 90 Prozent der
50- bis 59-Jihrigen das Internet nutzen,
ab 60 plus liegt der Anteil inzwischen bei
mehr als 56 Prozent. Der Wert der Vi-
deonutzung im Netz der 50- bis 69-Jah-
rigen lag 2016 bei 50 Prozent, im Jahr
zuvor waren es 35 Prozent. Ebenso viele
iiber 70 Jahre alte Deutsche sehen On-
linevideos an. Verstindlich, dass Berater
und Experte Wild intensiv dafiir pla-
diert, die Zielgruppe auch digital endlich
wahrzunehmen — denn da unterscheidet
sie sich nicht von anderen Generationen.
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INTERVIEW

»,Grundkurs Seniorenmarketing

sollte Pflicht werden

Seit tiber 20 Jahren beschaftigt sich Alexander Wild mit dem Thema Best Ager.
Wir sprachen mit ihm tiber Marketingfehler und den ewigen Reiz von Mallorca

INTERVIEW: Thomas Seldeck

Gut, denn alt sind ja immer nur
die anderen! Ich muss es ja wis-
sen. Ich bin jetzt selbst iiber 50,
gehore quasi zur ,,Zielgruppe®

Fitness- und Gesundheits-Apps
finde ich durchaus interessant.
Vor allem, weil man sich iiber so-
ziale Netzwerke gegenseitig zur
sportlichen Betitigung oder zum
Wandern motivieren kann. Ge-
rade im Bereich Gesundheit wird
sich auch fir Best Ager in den
nédchsten Jahren einiges entwi-
ckeln. Fitnessarmbander sind da
nur ein Anfang. Das Smartphone,
das seinen Tréger in Verbindung

34 | 23-2017 -

mit Biosensoren frithzeitig vor
einem Herzinfarkt oder Schlag-
anfall warnt, wird garantiert ein
Verkaufsschlager. Der ,,E-Patient
Survey 2017 zeigt, dass immer-
hin schon jeder vierte Best Ager
eine Gesundheits-App nutzt.
Aber weniger als jeder dritte Nut-
zer verwendet seine Apps noch
nach ein paar Wochen. Auf der
anderen Seite sind Reise-Apps
der Renner bei den Silver-Sur-
fern. Da wird schnell mal ein Flug
mit Hotel oder eine Airbnb-Woh-
nung iiber das Handy gebucht.
Die Apps sind mittlerweile kin-
derleicht — Pardon: ,greisen-
einfach® - zu bedienen.

Der Spiegel Classic ist am Kiosk
vermutlich deshalb gescheitert,
weil der Markt fiir Best-Ager-
Zeitschriften bereits eng besetzt
ist. Da miissen die Verlage schon
ein wirklich innovatives Maga-
zinkonzept bieten. Ein gutes Bei-
spiel ist Landlust. Nur weil ein
Projekt die Zielgruppe Best Ager
avisiert, garantiert das noch lan-
ge keinen Erfolg. Der ADAC hat
kiirzlich viele Millionen Euro
versenkt in die Idee eines ,,Gene-
rationennetzwerks®, einer Kopie
der in Amerika sehr erfolgrei-
chen Senioren-Lobby AARP
(American Association of Retired
People). Gegen eine geringe Jah-
resgebithr bekommt man Zugang
zu seniorenfreundlichen Ange-

boten und Rabatten. Das Ange-
bot nehmen Millionen amerika-
nischer Senioren in Anspruch.
Gescheitert ist das Projekt in
Deutschland daran, dass die élte-
ren ADAC-Mitglieder einer sol-
chen Markendehnung des Auto-
mobilclubs nicht folgen wollten.

»Alt werden ist nichts fiir Feiglin-
ge“ - das hat schon Blacky Fuchs-
berger treffend festgestellt. Wer
den natiirlichen Alterungspro-
zess akzeptiert, lebt gesiinder.
Das Festhalten an der ewigen
Jugend und ihren Symbolen ist
kein gutes Rezept fiirs Altern.

Foto: Unternehmen, XXXXXXXXXXXXXXXXXXXX
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Werben & Verkaufen

ALEXANDER WILD
Der Betriebswirtschaftler startete seine
Karriere als Bezirksleiter beim Discounter

Aldi. 1998 griindete er Feierabend.de, das benserwartung aus. Nicht ohne ge soziale Komponente. Das er- Bestellung gleich online an den

erste deutschsprachige Onlinenetzwerk Grund leben die Menschen in  klart, warum in der Studie jeder ortlichen Supermarkt geleitet
speziell fiir Senioren. Inzwischen hlt der Spanien und Italien langeralsim vierte Senior angibt, selbst im werden. Doch das Schwitzchen
5-Sterne-Redner Vortrége und berit Unter- . -. . . : : .
o X Norden. Dazu tragt neben dem Geschift einzukaufen und sich  beim Einkaufkann der Lieferser-
nehmen, wie sie Best Ager als Zielgruppe R R X i . . .
erkennen und gezielt durch Werbung entspannteren Lebensstilund der  die Ware liefern zu lassen. Bei vice nicht ersetzen. Meine These:
ansprechen kénnen. Einbindung in die Grofifamilie den Spaniern, Portugiesen und Dass so viele Deutsche ihren
die gestindere Ernahrung bei. Rumainen interessiert sich sogar Lebensabend auf Mallorca ver-
Das ,,Konsumbarometer 2016 mehr als jeder dritte Senior dafiir.  bringen, hidngt auch mit der ur-
der Commerz Finanz hat unter- Es ist keine Zukunftsmusik mehr, ~spriinglichen Lebensweise auf
sucht, was europdische Best dass Verbraucher per digitaler ~dem Land zusammen - Stichwort
Ager mit dem Begriff ,gutes  Sich Lebensmittel et ceteraliefern Nachricht informiert werden, ,Tante-Emma-Laden® Das findet
Altern® verbinden: Sie wiin-  zulassen, da sind Best Ager offen.  wenn ihr Kithlschrank aufgefiillt man hier eben.
schen sich vor allem Lebens-  Doch Einkaufen hat eine wichti- werden muss. Kiinftig kann die specials@wuv.de

qualitit. Diese definieren sie in

erster Linie iiber eine gute
Gesundheit in Verbindung mit

Surftipp: 50plus.expert

Komfort, abwechslungsreichen
Freizeitaktivitaten und guten
finanziellen Verhaltnissen. Best ® oo ®
Ager achten auf die gesundheit- Ma r ket] n g fu r d ] e
lichen Auswirkungen ihres

Konsums. Das gilt in besonde-

rem Mafe fiir Lebensmittel Z'i e lg ru p p e B e St Age r

Werbekampagnen auf Feierabend.de

In einer Zeit, in der bald jeder
zweite Deutsche iiber 50 ist,
miissen sich Produktmanager
und Markenverantwortliche
dem Thema Alter stellen. Ein
Grundkurs Seniorenmarketing
sollte Pflicht werden bei jeder
Marketingausbildung. Ich emp-
fehle jedem, mal einen Alters-
simulationsanzug zu tragen, um
zu spiiren, was es heifit, wenn
sich das Sichtfeld einschrinkt,
die Beweglichkeit abnimmt.

Produkttests mit Feierabend-Seniorenscouts

Influencer Marketing mit Silver Surfern

Studien zum Seniorenmarkt

Bei den Freizeitaktivititen zeigt
das ,,Konsumbarometer“ einen
groflen Unterschied zwischen
nordlichen und stidlichen Lan-
dern. Im Mittelmeerraum ver-

bringen Best Ager viel Freizeit
aufler Haus. In den nordlichen u S
Landern dominieren Aktivita-

ten in den eigenen vier Win-

den. Das wirkt sich auf die Le- eX p e rt
([

Tipps & Trends
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DIE NEUEN KUNDEN

Autor:

Alexander Wild
Griinder und Inhaber
von Feierabend.de

Best Ager im DIY-Fieber

Die Generation 50+ ist eine verlockende Zielgruppe fur Bau-
markte. Gleichzeitig ist sie aber auch duBerst anspruchsvoll.

In Deutschland
eréffneten 2016

53

neue Baumadrkte

90 | Jubildumsausgabe diy

Die Generation 50+ ist aus der DIY-
Branche kaum mehr wegzudenken.
Durch den demografischen Wandel
wdchst die Altersgruppe zuneh-
mend. Wer sind die Best Ager? Was
kann die Baumarkfbranche fun, um
sich auf die steigende Zahl dlterer
Kéufer einzustellen? Und welche
Rolle spielt das Internet als Han-
delsplattform?

Bereits in 20 Jahren wird mehr
als die Hdlfte aller Menschen in
Deutschland tber 50 Jahre alt sein.
Die Generation 50+ ist flr die Bau-
marktbranche eine inferessante
Zielgruppe mit hohem Kaufpoten-
zial. Sie ist anspruchsvoll und bereit,
in ein komforfables Zuhause zu
investieren. Ihr Credo: Alf werden,
aber nicht alt sein. Viele Altere
fuhlen sich fit und geistig jung - und
wollen auch so behandelt werden.
Best Ager blicken auf reichlich Le-
bens- und Konsumerfahrung zu-

rlick. Sie zeigen sich internetaffin
und weniger preissensibel.

Aber Vorsicht: Die Generation
50 plus ist sehr heterogen! Die Ge-
rontologie unterscheidet zwischen
einem dritten Lebensalter (die
Jjungen Alten”) und einem vierten
Lebensalter (die ,alfen Alten” bzw.
Hochalfrigkeit). Die Ubergénge sind
flieBend und individuell unterschied-
lich. Senioren im dritten Lebensalter
sind fir das Marketing besonders
interessant. Sie sind gesund und
offen flr neue Angebote. Hochaltrige
und ,junge” Alfe teilen das Bed(rfnis
nach Sicherheit und Gesundheit. So
haben Barrierefreiheit und Sturzprd-
vention auch fiir ,jingere Altere”
schon frlih einen hohen Stellenwert.

Vor allem kérperlich autonome
Best Ager halfen sich gerne durch
eigene Heimprojekte wie Umbauten
oder kleinere Renovierungsarbeiten
fit. Sowohl die Selbstverwirklichung
als auch die geforderte Kreafivitat
machen einen groBen Reiz flir Men-
schen im Alter aus. Hierbei nehmen
sie gerne auch Hilfe vom Fachmann
in Anspruch.

In den Ergebnissen des Kon-
sumbarometers 2016 der Com-
merz Finanz zeigt sich, dass zwei
Drittel der 50- bis 75-Jdhrigen
mindestens einmal monatlich
Heimwerkeraktivitdten nachgehen.
UnterstUtzt wird dies durch den
Trend des ,Homing". Wohnen wird
immer mehr zu einem Lifestyle,
die eigenen vier Wande zu einer

Wohlfhloase. Als Garten- und
Balkon-Fans verbringen Best Ager
viel Zeit im Griinen. Entsprechend
gut méchten sie ausgestattet sein
- mit praktischen Mébeln und
Gerdten, die qualitativ hochwertig,
langlebig und gut anzuwenden sind.

Best Ager schatzen Komfort
und sind offen flir digitale Innova-
tionen. Bereits heute sorgt die Di-
gitalisierung fir eine deutliche
Ausweitung des klassischen Sor-
timenfs eines Baumarktes. Robo-
terrasenmdher, Solarpanels, digitale
Thermostate — das Thema Smart
Home ist im Baumarkt ange-
kommen. Fir die Zielgruppe 50 Plus
missen die Produkfe vor allem
praktisch und gut bedienbar sein.

Méglichst lange autonom in den
eigenen vier Wdnden wohnen zu
kénnen, ist der Wunsch vieler Seni-
oren. Die Digitalisierung schafft hier
neue Mdrkte. Der barrierefreie
Umbau der Wohnung ist auch schon
fur ,junge” Alte ein groBes Thema.

AuBerdem interessieren sich die
Best Ager flr neue Technik, die ihren
Alltag zu Hause erleichtert. Das zeigt
die Studie ,Zuhause 4.0 staft Alters-
heim” zur Akzeptanz von Smart
Home und altersgerechten Assistenz-
sysfemen der Feierabend AG. Beson-
ders gefragt ist smarte Gebdude-
technik wie die aufomatische Steu-
erung von Heizung (68 %), Rollldden
(44 %) und Licht (42 %). Etwas zu-
rickhaltender zeigt sich die Genera-
tion 50 Plus gegenUiber intelligenten
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Erstveréffentlichung des Beitrags in der Jubildumsausgabe 40 Jahre diy -
Das Fachmagazin fiir die Do-it-yourself Branche mit Gartenmarkt, Heft 8/2017

diy 8/2017, Seite 90-91

Haushaltshelfern: Staubsauger- un
Rasenmdiher-Robotern (26 und 18 %
sowie Kochautomaten (21 %).

Viele dltere Konsumenten infor-
mieren sich online Gber Produkte.
Ein guter Internetauftritt mit vielen
Erkldrvideos und How-fo-Beschrei-
bungen ist daher Pflicht flir jeden
Héndler. Idealerweise verknlpft
der Anbieter den Infernetauftritt
mit einem gut geflihrten Online-
shop, Uber den Kunden einen
GroBteil des Baumarktsortiments
beziehen kénnen. Gerade Altere
legen groBen Wert auf kompetente
Beratung wdhrend des Einkaufs.
Hier kénnen kiinstliche Intelligenz
und Chatbots als virtuelle Bau-
markiberater den Verkaufsprozess
unferstutzen.

Gerade flr Best Ager gilt: Ein-
kaufen ist auch ein soziales Er-
lebnis. Sie lassen sich gerne vor
Ort inspirieren und sind fur Rat-
schidige offen - vorausgesetzt die
Beratung erfolgt auf Augenhéhe.
Altere Ansprechpartner auf der
Verkaufsfldche kommen gut an.
Spezielle Trainings sensibilisieren
auch jingere Verkdufer fur die Be-
durfnisse der Altersgruppe. Beson-
ders empfehlenswert ist der Einsatz
eines Alterssimulationsanzugs, mit
dem die Berater in den Schulungen
die korperlichen Einschréinkungen
nachempfinden kénnen.

Bei der Ladengestaltung berei-
chern altersgerechte Anpassungen
das Kauferlebnis und erhéhen die
Verweildauer. Uber Wasserspender
und zusdtzliche Sitzgelegenheiten
freuen sich dlitere Kunden ebenso wie
Uber eine kleine Cafeteria-Ecke. Viele
Senioren sind zum regelmdgigen
Toilettengang genétigt. Warum diese
Toiletten nicht gleich als aktiven Ver-
kaufsraum gestalfen mift schicken

Smart Home fur Best Ager -
So denkt die Zielgruppe

diy

Smart-Home-Technik steigert
die Lebensqualitit

N ' 61%
|]

50%

lelen 2w kbnnen

glauben, dunch Sman-Home-
Lisungen langer zu Hause

Michten Sie méglichst lange
selbstindig zu Hause leben?

Ja, it Unperselcmung

durch soziales Umfeld Maein (2 %)

(14 %] '\\

Ja, aber nur mit A

Uritarstiitzung ﬂ

durch digitabe

TechnikSmart

Hamie (15%)
Ja, auf
jeden Fall
(65 %)

menatlich

wirden 64 % dafdr ausgeben,

7% auch mehs

Angst vor digitaler Technik? Fehlanzeige

Weniger als [ ] =)

Befragten fhrchtet sich vor digitaler Technik

Quelle: Feierabend AG, Studie ,Ambient Assisted Living: Heim 4.0 statt Altersheim”, Mérz 2017

Fliesen, Kacheln und Armaturen aus
dem eigenen Sortiment?

Die Generation 50 Plus legt Wert
auf guten Service. Ob unferstiitzende
Beratung bei der Inneneinrichtung
oder Liefer- und Reparaturservice
- eine erweiterte Kundenbetreuung
gibt Pluspunkte. Besonders Altere
schdtzen die Méglichkeit, online zu
bestellen und die Ware dann spéter
vor Ortim Baumarkt abzuholen. Das
Lgeflhlite Alter” der Senioren ist bis
zu 15 Jahre jinger. Neben einer ge-
Zielten Nutzenargumentation fordert
der Einsatz altersgerechter Sympa-
thietrGger die Akzeptanz der Kommu-
nikation. Graue Haare sind sexy und
Lalterslose” Menschen wirken sym-
pathisch - nicht nur auf Best Ager.

Das Konsumbarometer 2016
zeigt auch: 41 Prozent der Senioren
sind bereit, ihre Werkzeuge punkiuell
oder dauerhaft mit anderen zu teilen.
Das Verleihen von Werkzeugen hat
flr sie neben dem rein finanziellen
Aspekt einen weiteren Vorteil: Er
bietet eine Gelegenheit zum fachli-
chen Austausch und zum Kniipfen
sozialer Kontakte.

Fazit: Bisher realisieren An-
bieter seniorengerechte Konzepte
auf der Verkaufsfldche kaum.
Baumdrkte, die sich als Pioniere
zeigen und das Angebot flr Best
Ager konsequent umsetzen und
dies entsprechend kommunizieren,
haben alle Vorteile eines ,First Mo-
vers”. |

©Dahne Verlag

Jubildumsausgabe diy | 91
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Alt sind immer
die anderen

Mit 50 noch einmal beruflich durchstarten? Mit 70 auf Weltreise gehen? Die heutigen

Best Ager sind freier, mobiler, aktiver, gestinder - und vernetzter als je zuvor. lhr Credo:
alt werden, aber nicht aft sein, Warum wir heute anders altern und was das fir die

Kommunikation bedeutat,
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Alexander Wild: Alt sind immer die anderen | 35

»Wer heute 60 Jahre alt
ist, der gestaltet sein
Leben ganz anders als

ein Altersgenosse vor
30 Jahren.«

ckzug, Rheumabeschwerden, Rentner-

beige - das war gestern. Nicht nur Fil-

me wie The Best Exotic Marigold Hotel™

oder Wir sind die Neuen® rdumen auf
mit dem Klischee der Rentner zwischen Gesund-
heitsschuhen und Kreuzwortritseln, Nie waren die
Senioren so fit wie heute,

Moch einmal durchstarten

Die Jjungen Alten” sind heute mit einem ganz an-
deren Selbstverstindnis und Selbsthewusstsein
unterwegs. Sie méchten es noch einmal wissen.
Ein Beispiel: Friher vergnigten sich die Senioren
vior allem an heimischen Gewdssern oder an der
Kilste Spaniens. Heute buchen sie einen Tauchur-
laub, gehen ins Fitnessstudio oder tanzen Salsa.
Aber natiirlich sind nicht alle gleich. Das Lebens-
gefiihl ist sehr unterschiedlich. In keinem Alters-
abschnitt unterscheiden sich die Menschen so
stark wie nach ihrem 60. Geburtstag.

Alt werden? Ja. Aber nicht alt sein

Sowohl die psychologische als auch die soziale Di-
mension des Alterns beeinflussen die Lebensdauver
und das wahrgenommene Lebensalter.

Da ist zundchst die eigene Gesundheit: Die sub-
jektive Wahrnehmung des Alters hingt eng mit
dem Gesundheitszustand zusammen. Wer fit ist
und keine grifieren Einschrinkungen hat, fahit
sich jinger = und hat meist auch eine positive und
aktive Lebenseinstellung. Positiv wirkt sich zudem
eine gesunde Erndhrung aus, kombiniert mit re-
gelmabiger Bewegung,

Auch wirtschaftliche Aspekte tragen dazu bei,
dass sich die dlteren Senioren heute jinger fihlen:
Sie sind die wohlhabendste Rentnergeneration al-
ler Zeiten.

Alexander Wild

Von wegen digitale Analphabeten:
Der Mythos analoger Senioren

Altern hat heute eine villig andere Gestalt ange-
nommen, Eines ist klar: Wer heute 60 Jahre alt ist,
der gestaltet sein Leben ganz anders als ein Alters-
genosse vor 30 Jahren. Das hdangt auch mit der Di-
gitalisierung #usammen. Der Digitalisierung? |a
richtig. Zwar halt sich das Viorurteil hartnickig, 5e-
nioren seien skeptische Technikverweigerer. Aber
richtig ist: Die Generation 50plus shoppt heute on-
line, datet online, pllegt Freundschaften in sozia-
len Netzwerken. 5ie tauscht Rezepte in Online-Da-
tenbanken, googelt, whatsappt oder skypt mit den
Kindern.

Unabhangighkeit und Mobilitét sind wichtig

Moglichst lange autonom in den eigenen vier
winden wohnen zu kimnen ist der Wunsch vie-
ler Senioren. Die Digitalisierung schafft hier neue
Mirkte, Zukiinitig iiberwachen Sensoren die Vital-
funktionen der Bewohner und ldsen bei Unregel-
mifigkeiten Alarm aus tber digitale Hausnotruf-
systeme, Neben Unabhdngigkeit und Gesundheit
ist die Mobilitdt eines der wichtigsten Bediirinisse
dlterer Menschen. Anders als bei jungen Leuten ha-
ben Autos noch einen hohen Stellenwert. Schliel-
lich werden die meisten Neuwagen in Deutsch-
land von Menschen jenseits der 50 gekauft, Auch
fiir das autonome Fahren sind sie eine interessante
Zielgruppe,

Anspruchsvolle Zielgruppe

Senioren sind keine einfache Zielgruppe. Wir ha-
ben es hier mit Menschen zu tun, die aul reich-
lich Lebens- und Konsumerfahrung zuriickblicken.
Wer in seinem Leben schon funf Autos gekauft, ein
Haus gebaut und viele Reisen unternommen hat,
dem kann man kein X mehr {ir ein U vormachen,
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Feierabend.de in den Medien

36 | Alexander Wild: All sind immer die andaran

Alexander Wild gelndete mil veww. telerabend.de
Doutschiands giiltn Opding-Conmunity (i die dikee
emeration und tmf damit den Nery der Zoll. Der
erolgreichn Uniemnahmor splckt seine Yortrage mit
pranismabsen Tipps und abunftsirichiigen Ansdyen, din
dazw anregen, den domogralicehen Wandel abs Chanco
i begreilen,

Die Generation G0plus achtet aul Qualitit, Komiort
und Langlebigkelt. Sle st qualitatsbewusst, weni-
ger preissensibel und bereit, lir komfortable Ser-
viceleistungen den einen oder anderen Cent extra
£u zahlen,

Hinzu kemmt: Senioren sind hiufig in die Kaul-
entscheidungen innerhalb der Famille invalviert,
Sie helfen (hren Kindern bei linanziellen Engpds-
sen und lieben es, thre Enkelkinder zu verwahnen,

Man ist immer nur so all, wie man sich fiihit:
Goldene Regeln fiir Senioren-Marketing

1. Die Generation 50plus ist nichit homogen!

Zur goldenen Zielgruppe gehdért die noch berufs-
tatige Mutter mit Kindern im Schulaller genauso
wie der [Qrsorgliche Opa mit Gehbeschwerden.
Fiir alle gilt: Sie wollen nicht als alternder Teil der
Gesellschalt behandelt werden, So unterschied-
lich ihr Leben auch sein mag - sie verbindet der
Wunsch nach modernen Produkten, die den
Alltag erleichtern.

2, Zeigen Sie sich serviceorientiert!
Wenn Laulen und Tragen schwerer-
fallen wnd das Vertrauen in neoe
Technik lehlt, wird Service wich-
tiger: Barrierelreie und benutzer-
Ireundliche Angebote z3hlen ge-
rade online mindestens o viel
wie die eigentliche Ware, Bleten
Sie einen Liefer- oder Reparatur-
service 10r thre Produkte und eine
Hotline, aber die Thr Untemehmen
bei Fragen 2u errelchen ist.

3. Senioren-Scouts: Nutzen Sie lhre Ziel- “25 s

gruppe als Meinungsmacher
Altere sind konsum- und lebenserlahren,
Sie wissen selbst am besten, welche Produk-
te sie wollen und wie diese gestaltel sein sol-
len, Und sie sind immer bereit, Angebote und
Dienstleistungen zu testen, Mit dem Einsatz
von Senioren-5cauts optlmieren

..-_-_'._. .. y ::{ oy

-

Siee nicht nur thre Produkte, sie punkten auch bei
der Zielgruppe, Dass sle nach ihrer Meinung ge-
fragt werden, zahilt [ir Altere viel, Und begeisterte
Kunden empfehien thr Produkt schnell Gber die so-
zialen Medien an ihre Freunde,

4. Bleten Sie Lisungen, die heute und nicht erst
morgen hellen

Dile Interessen der Jjungen Alten” sind breit gels-
chert. Da gesundheitliche Probleme mit dem Alter
hduliger werden, konzentrier sich das Leben aul
die Gegenwart. Setzen Sie deshalb aul das  Hier
und [etzt™; Ob Medizin-, Technik- oder Finanzpro-
dukt - der Mutzen muss solort erfahrbar sein,

5. Wihlen Sie die richtigen Sympathietrviiger
Dewrschlands Senioren Hihlen sich fit, atiraktly
und geistig jung - aber sie identifizieren sich nicht
mit 2wanzig- oder Dreiligjiihrigen. Wihlen Sie
deshally die richtigen Sympathietrager: Alterslo.
se” Menschen sprechen 50- wie 70-Jdhrige an.
Grave Haare sind sympathisch — wenn das Gesicht
Irisch aussieht.

6. Nutzen Sie eine seridse Ansprache

Fahren Sie eine multimediale Strategie — das Internet
Isrschon Fngst im Alltag der

e 50- und 60-Jdhngen an-

B gckommen.  Allerdings

kaulen wviele dlere Ver

braucher nur aul

;I j Internet-Mlatt-
' v o E
J i

e

Wenn ihnen
das  Unterneh-
men auch off-
line bekannt ist.
Punkten  Sie
mit perstini-
cher Anspri-
che und klar
= erkennba-
B ren  Infor-
1  mationen.
Nutzen Sie
starke  Kon-
traste uned qgrofe
Sehrift,  Obrigens:
sentorengerechies
Destgn st men-
schenlreundlich
e alle Alters
gruppent

v formen eln,
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Wissen begeistert ) Fragen an Alexander Wild

Alexander Wild: Alt sind immer die anderen | 37

Schon mal Zuschauer bei einem Kreisliga-Wettkampf (egal welcher Sportart) gewesen?
Oder gar Teilnehmer?

In meiner Heimatstact Frankiurt teilen sich zwei grofie Platzhirsche das FuBballfeld. Ich bleibe
dem FSV auch nach dem Abstieg in die 2. Liga trew. Dort trifft man alte Bekannte und kann mit
der ganzen Familie den Sport geniefien. Das ist mir lieber als die Anonymitét, die bei den gri-
Reren Vereinen auf der Zuschauertribiing herrschl.

Womit haben Sie lhr erstes Geld verdient?

! leh stamme aus Idar-Oberstein und damit quasi zwangslaufig aus einer Dynastie” der Edel- ...
steinhéndler. Meine Familie gehérte vor fast 500 Jahren zu den ersten Achatschlgifern der Ge- b
gend - und so viel Familiengeschichte bleibt natdrlich nicht ohne Folgen. Mit 15 habe ich des-
wegen mein erstes Geld als Fremdenfiihrer im benachbarten Edelsteinbergwerk verdient. Dabei
war mein Job als Guide natlrlich auch ein tolles Training fiir freie Rede und Rhetorik: Je unter-
haltsamer meine Flihrungen waren, desto mehr Trinkgeld habe ich erhalten.

Und wofiir haben Sie's ausgegeben?

i Da musste ich nichl lange Giberlegen: Gespart wurde fir ein Moped! Und natlrlich standen

auch gleich noch einige wichtige , Tuningmafinahmen” auf der Agenda. Kleineres Ritzel, grofie-
re Vargaserdiise und immer die Frage: Wie l&sst sich da noch mehr rausholen? So gesehen hat
sich Mobilitdt also schon friih als eines meiner Kernthemen abgezeichnet ...

Was zeichnet eine echte Freundinfeinen echten Freund aus?
i Echte Freunde treffe ich nicht auf Facebook. Freundschaften bilden sich im Alitag, beim ge-
meinsamen Essen, Lachen und Abenteuer erleben,

Zum Friihstiick: Tee oder Kaffee?

i Matirlich Kaffee, am lisbsten Latte Macchiato! Ob im Biro oder zu Hause, eina gute Espresso-
masching gehdrl fiir mich zur Grundausstatiung. Damit ist der frische Kaffeegenuss nur einen
Knopldruck entfernt.

Zum Entspannen; Wald oder Wellnass?
" Wald - ich bin Jager und dadurch oft im Freien. Auf dem Hochsitz erlebt man die Natur ganz

anders. Da kann ich wunderbar abschalten.

~. Zum GenieBen: Sonnenaufgang oder Sonnenuntergang?
| Beides mag ich sehr gerne. Als Jiger bin ich manchmal auch um 4 Uhr morgens bai Sonnen-

aufgang unterwegs. Diese besonderen Momente sind fir mich Entspannung pur.

 Zum Zuhdren: Musical oder Qper?
I lch bin ein groBer Wagner-Fan, also Oper. Den Ring des Nibelungen habe ich bereits zweimal

komplett gesehen.

Wenn Sie richtig plnktlich sind (oder sein wollen): Wie viele Minuten vorher sind Sie

= ._ dann da?

Pinktlichkeit ist beruflich wie privat ganz selbstverstindlich. Wenn es ernst wird, bin ich des-
wegen auch schon mal eine Stunde friiher da. Die Zeit vertreibe ich mir dann mit Kaffee und ei-
ner angenehmen Lektlre - das hilft beim Entspannen vor wichtigen Terminen.

Ihr Rezept gegen Lampenfiebar?

| Frilher besaf ich einen Handschmeichler aus Achat, mit dem ich das Lampenfieber wegmas-

sigren konnte, Heute komme ich ohne aus. Der kleine Rest an Mervositédt hilit, um das Publikum
mitreiBend zu unterhalten.
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und Zielen auf Ihr Event maBgeschneidert!

vitisimm

Kontakt:
Heinrich Kirzeder

Agentur 5-Sterne-Redner
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