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In 30 Minuten wissen Sie mehr!

Dieses Buch ist so konzipiert, dass Sie in kurzer Zeit
pragnante und fundierte Informationen aufnehmen
konnen. Mithilfe eines Leitsystems werden Sie durch
das Buch gefiihrt. Es erlaubt Ihnen, innerhalb Ihres per-
sonlichen Zeitkontingents (von 10 bis 30 Minuten) das
Wesentliche zu erfassen.

Kurze Lesezeit

In 30 Minuten kénnen Sie das ganze Buch lesen. Wenn
Sie weniger Zeit haben, lesen Sie gezielt nur die Stellen,
die fiir Sie wichtige Informationen beinhalten.

e Alle wichtigen Informationen sind blau gedruckt.

e Schliisselfragen mit Seitenverweisen zu Beginn eines
jeden Kapitels erlauben eine schnelle Orientierung:
Sie blattern direkt auf die Seite, die Ihre Wissenslu-

cke schliefdt.

e Zahlreiche Zusammenfassungen innerhalb der
Kapitel erlauben das schnelle Querlesen.

e Ein Fast Reader am Ende des Buches fasst alle wich-
tigen Aspekte zusammen.

e Ein Register erleichtert das Nachschlagen.
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Vorwort

Wer die Alten nicht mag, sollte sich jung aufhdngen.
(Harald Schmidt)

Die dlter werdende Gesellschaft birgt in wirtschaftlicher
Hinsicht einen Megatrend, der sich weder steuern noch
beeinflussen, wohl aber nutzen lasst. Unternehmerischer
Erfolg ist kiinftig nur noch unter Berticksichtigung demo-
grafischer Entwicklungen zu erzielen. Unternehmen, Ver-
kaufer, Berater, die bei den Alteren punkten wollen,
brauchen kiinftig nicht nur eine altersgerechte Geschafts-
politik und Unternehmenskultur - sie brauchen vor allem
schliissige Antworten auf die zunehmend haufiger ge-
stellte Frage: ,Warum sollen wir dlteren Menschen aus-
gerechnet bei Thnen kaufen und nicht bei einem Ihrer
unzahligen Mitbewerber?“ ,Alte“ haben heute einen vol-
lig anderen Lebensstil als ihre Vorgangergenerationen.
Sie gehen zu Rockkonzerten und zur Kosmetikerin. Sie
feilschen um Prozente bei der Geldanlage und fliegen
nach Herzenslust im Billigflieger in der Welt herum.

Viele Unternehmen dagegen glauben immer noch, mit
altbewadhrten Marketing- und Vertriebskonzepten ihre
kiinftig wichtigsten Kunden halten und neue Kunden
hinzugewinnen zu kénnen: Mit einseitigen Angeboten
wie preiswerten Girokonten fiir tiber 55-Jahrige, Senio-
rentellern und Anzeigen in der Apotheken-, Kirchen-
oder Sonntagszeitung lassen sich dltere Menschen nicht
mehr beeindrucken. Unternehmen und Verkaufer, die
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an diese Form der Neukundengewinnung und Kunden-
sicherung glauben, werden ebenso Schwierigkeiten
bekommen wie diejenigen, die immer noch nur auf ihre
Produkte setzen. Nur Leistungen, die den individuellen
Lebensinteressen Alterer gerecht werden, und ehrli-
che, faire, emotionale Kommunikation und Beziehun-
gen schaffen dauerhaft Anziehungskraft und damit
Nachfrage. Nur so entsteht nachhaltige Kundenbindung
und vertrauensvolle Zusammenarbeit. Nur so werden
neue Umsdtze und Ertrage moglich. Ideen, Innovatio-
nen, Stehvermogen, Konsequenz, Mut und Risikobe-
reitschaft sind mehr denn je gefragt.

Mit diesem Buch wollen wir sensibilisieren fiir die
Marktmacht der Alteren und die Abhingigkeit der
meisten Unternehmen von dieser Bevolkerungsgruppe,
dafiir, wie sie ,ticken” und wie sie angesprochen wer-
den wollen. Wir zeigen, welche personlichen und un-
ternehmerischen Leistungserlebnisse und Problemlo-
sungen lberzeugen und wie sich Unternehmen und
Verkaufer von der Konkurrenz absetzen und nachhaltig
wirkende Wettbewerbsvorteile aufbauen. Wir erlau-
tern, welche internen personellen Voraussetzungen
dafiir geschaffen werden miissen.

Viel Spaf? bei der Lekttire! Und denken Sie immer daran:
Alte Leute sind gefdhrlich - sie haben keine Angst vor der
Zukunft. (George Bernard Shaw)

Helmut Muthers und Wolfgang Ronzal
www.Wettlauf-um-die-Alten.com
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1. Die , Alten” bestimmen
den Markt

Flir die Generation unserer Grofdeltern existierte der
Begriff ,demografischer Wandel“ noch nicht. Seitdem
hat sich vieles grundlegend verdandert. Mittlerweile ist
der Begriff ,Demografie” in aller Munde. Die Haltung
der Gesellschaft und Wirtschaft hat sich gewandelt. Das
Thema ,Altere Generation“ hat Hochkonjunktur.

1. Die ,Alten” bestimmen den Markt 9



