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Nirnberg - Hannelore Bayer
mag den Begriff ,,Senior® nicht.
Trotzdem hilft die 66-Jahrige als
sogenannter ,,Senior Scout® der
Niirnberger Agentur fiir Gene-
rationenmarketing (,A.GE®),
Firmen fiir ihre reifere, zum Teil
duflerst zahlungskriftige Kund-
schaft zu sensibilisieren. Seit
vier Jahren schon testet sie Pro-
dukte fiir die Bediirfnisse élterer
Menschen, spricht mit Firmen
und ist anonym in Kaufhiusern
unterwegs. Dabei stort sich die
Niirnbergerin weniger an den
Problemen, auf die sie mit zu-
nehmendem Alter stofit. Der
66- Jihrigen missfillt vor allem
die penetrante Produktwerbung
fiir Senioren. Denn Alte mdgen
alles, nur nicht auf ihr Alter hin-
gewiesen werden.

Dass unsere Gesellschaft im-
mer dlter wird, ist mittlerweile
Allgemeingut. Dass diese iltere
Gesellschaft anders umworben
werden muss, ist zu den Verant-
wortlichen bisher kaum durch-
gedrungen. Fir Hannelore
Bayer ist es zum Beispiel ein Ar-
gernis, wenn Preise nicht ohne
Brille zu entziffern sind. Die
Zahlen seien schlicht zu klein ge-
schrieben, kritisiert die 66-Jah-
rige. Auch auf Sitzgelegenheiten
muss die Niirnbergerin in vielen
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»FUr Unternehmen wird es
iiberlebenswichtig sein, éltere
Menschen fiir ihre Produkte
zu gewinnen.“

ANDREAS REIDL

Geschiften verzichten. Kleine
Stolpersteine, die das Einkaufen
fiir dltere Menschen zur Last
machen.

- Andreas Reidl, Inhaber der
»A.GE®, spricht von einem gro-
len Nachholbedarf bei deut-
schen Unternehmen. Nach einer
Erhebung des Bundesverbands
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Testkunden mit grauen Haaren

MARKTFORSCHUNG ,,Senior Scouts™ wie Hannelore Bayer nehmen Produkte und Kaufhiuser unter
die Lupe. Sind sie auch fiir Altere geeignet? Dabei mag Bayer die Werbung fiir Senioren gar nicht.
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Hannelore Bayer sieht sich im Buchhandel um.

der Deutschen Industrie ist die
Generation 50-Plus mit 500 Mil-
lionen Euro fiir rund die Hilfte
des Konsums hierzulande ver-
antwortlich. ,,Fir Unternehmen
wird es iiberlebenswichtig sein,
altere Menschen fiir ihre Pro-
dukte zu gewinnen®, sagt Reidl.

- Dabei sei es entscheidend, die

stetig wachsende Zielgruppe der
iiber 50-Jdhrigen auch richtig
anzusprechen.

Bezeichnungen wie ,,0Oldie*
oder ,,Senior“ gefallen der 66-
jahrigen Hannelore Bayer zum
Beispiel iiberhaupt nicht. ,,Lie-
ber wiirde ich in einem Restau-
rant einen Kinderteller bestel-
len, als die Senioren- Portion zu
wihlen.“ Als eine weitere Form
von Diskriminierung empfindet
sie auch Telefone mit tiberdi-
mensional grofien Tasten. Na-
tiirlich sehe sie den Nutzen der
Produkte. Dennoch wolle sie

nicht stindig auf ihr Alter auf-
merksam gemacht werden. Die
66-Jahrige hilt durchaus Schritt
mit der Entwicklung der Tech-
nik. Computer und Internet sind
fiir sie kein Fremdworte.

Kleinere Regale, mehr Sitzplitze

Liegt Reidl mit seinetr Prognose
richtig, dass die Zahl der jiinge-
ren Konsumenten ab- und die
der dlteren stark zunimmt, wer-
den sich auch die Geschéfte ver-
andern. ,,Die Konsumwelt wird
iibersichtlicher®, sagt der Ex-
perte fiir Generationenmarke-
ting. Regale wiirden wieder klei-
ner werden und Innovationszyk-
len linger. Auch die Fachsprache
im Elektronikbereich wird nach
Meinung Reidls zunehmend aus
den Mirkten verschwinden.
,,Entscheidend wird fiir die alte-
ren Menschen die Produktdar-
bietung sein. “ Vorbei die Zeiten,
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in denen spindeldiirre Schau-
fensterpuppen die Mode der
Saison zeigen.

Immerhin hat die deutsche

- Wirtschaft nach Reidls Ein-

schitzung inzwischen verstan-
den, dass sie mit einer immer il-
teren Kundschaft konfrontiert
sein wird. ,, Woran es derzeit ha-
pert, ist die Umsetzung.“ Nach
Reidls Erfahrung tappen rund
80 Prozent der deutschen Unter-
nehmen im Dunkeln, wie man
die altere Generation fiir die ei-
genen Produkte gewinnt. Erste
Hinweise liefern »Senior
Scouts“ wie Hannelore Bayer.
Ginge es nach ihr, wiirden Ge-
schifte Sitzgelegenheiten schaf-
fen und an heiflen Tagen auch
ein Glas Wasser reichen. Die
Preisschilder wiren nicht mehr
unleserlich klein und das Ver-
kaufspersonal nicht vierzig Jahre
jiinger. '




