Vorwort

In den letzten Jahren standen in verschiedenen Biichern und Publikationen zur Kunden-
gruppe 55plus primér Zahlen, Daten und Fakten im Fokus und es wurden den Lesern
unterschiedliche theoretische Konzepte zur Ansprache der alteren Kundengruppe vorge-
stellt. Die Sensibilisierung der Unternehmen auf die Potenziale der alteren Zielgruppe war
das Ziel.

Aus unserer Sicht sind vielfach die Verantwortlichen in Unternehmen und Verbanden
iiber die demografische und wirtschaftliche Entwicklung und den sich daraus ergebenden
Potenzialen bereits sensibilisiert. Es gilt nun zu handeln und die bisherigen Erkenntnisse
umzusetzen, um so letztendlich im ,55plus-Markt” (noch) erfolgreicher zu sein. Dieses
Buch soll Sie bei den Aktivitaten hierzu unterstiitzen. Es gibt Ihnen — neben einigen weni-
gen aktuellen Zahlen und Fakten — eine Vielzahl von Best-Practice Beispielen aus verschie-
denen Branchen: Medien, Wohlfahrtsverbande, Finanzdienstleister, Handels- und Hand-
werksunternehmen sowie viele bekannte Wirtschaftsunternehmen stellen im Rahmen von
Praxisberichten ihre Marketing- und Vertriebserfahrungen mit der Kundengruppe 55plus
vor. Sie als Leser erhalten Tipps und Anregungen fiir Vertriebs- und Marketingmafsnah-
men mit der Zielgruppe der Kundengruppe 55plus. Hier ein kurzer Uberblick zu den
Inhalten:

Nach einem intensiven Einleitungsartikel von der ehemaligen Bundesministerin fiir Fami-
lie, Frauen, Senioren und Jugend — Frau Prof. Dr. Dr. h. c. Ursula Lehr — stellen Ihnen in
den nachsten drei Beitrdgen die Autoren zunédchst einige allgemeine Aspekte und
Marktforschungsergebnisse zur Generation 55plus vor und geben Ihnen — zum Beispiel
anhand von ausgewahlten , WOW-Aspekten” fiir den 55plus-Markt — konkrete Impulse
fiir Thre taglich Arbeitspraxis.

Erfahrungsberichte von AUDI, Ravensburger Spiele, der Deutschen Bahn und emporia
vermitteln Ihnen als Leser im zweiten Teil dieses Buches einen hervorragenden Einblick in
die unterschiedlichen 55plus-Aktivtaten der einzelnen Branchen: Produktentwicklungen,
Veranstaltungen sowie Kooperationen fiir die Generation 55plus sind ausgewéhlte Inhalte
der Beitrage

Die folgenden Artikel beschéftigen sich intensiv mit dem Bereich ,,Senioren und Finan-
zen”: Aktuelle Marktforschungsergebnisse hierzu stellt Thnen TNS Infratest vor. Die
MehrWert Servicegesellschaft der Sparkassen, die Deutsche Post — in Kooperation mit der
Volksbank Rhein-Ruhr — sowie das Bankhaus Jungholz berichten von Kundenbindungs-
und Vertriebsaktionen im Segment der alteren Kunden.

Medien und die altere Generation ist der Schwerpunkt des nachsten Themenblocks: Das
ZDF sowie verschiedene regionale Zeitungsverlage und deren Vermarktungsgesellschaft
stellen unterschiedliche Aktivititen aus den Bereich ,Redaktion”, ,,Marketing” und ,, Ver-
trieb” vor und gehen auf die Bedeutung der Medien bei der Zielgruppe ein.



6 Vorwort

Die Caritas, verschiedene Einrichtungen der Arbeiterwohlfahrt und der Diakonie, die
Scemtec Automation GmbH sowie ein Landesinnungsverbandes des Tischlerhandwerks
geben im vorletzten Themenfeld dieses Buches einen Einblick in ihre Aktivitdten fiir Men-
schen, bei denen die korperliche Leistungsfdhigkeit mehr und mehr nachlésst: Barriere-
freies Bauen, Wohnen und Leben im Alter, die Kompetenz der &lteren Generation sowie
die Vereinbarkeit und Pflege und Arbeit sind ausgewahlte Inhalte dieser Beitrage.

Im letzten Teil dieses Buches dreht sich alles um das Thema , Handel”. Zunéchst gehen
TNS Infratest und die Initiative , Wirtschaftsfaktor Alter” allgemein auf das Thema Einzel-
handel und Senioren ein und stellen anhand von verschiedenen Initiativen erste bundes-
weite Ergebnisse von Aktionen vor. Der Bericht von Galeria Kaufhof zeigt exemplarisch,
wie im Handel aktiv und erfolgreich der Markt der dlteren Kundengruppe bearbeitet wer-
den kann.

Ich wiinsche Thnen, dass die folgenden Beitrage Thnen neue Impulse fiir Ihre tagliche Ar-
beit geben und dass Sie die Potenziale der Kundengruppe 55plus fiir sich und Ihr Unter-
nehmen (intensiver) erkennen.

Guido Hunke
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