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Der demografische Wandel und die damit
verbundene Alterung der Bevilkerung ist
ein Thema, welches Wissenschaft und Ge-
sellschaft seit einigen Jahren prdgt. Umso
erstaunlicher war es fiir mich immer, wie
wenig dieses Thema in der Offentlichkeit
Beachtung findet bzw. wenn beachtet, wie
polarisierend es dargestellt wird. Alteren
Personen werden hdufig zwei Rollen zuge-
schrieben. Uberspitzt ausgedriickt, sind sie
einerseits Hedonisten, welche im ,, Dauer-Urlaub “ der Pension auf Ko- |
sten der Anderen leben. Andererseits werden sie aber auich als gebrech-
lich, verarmt und als Belastung beschrieben. Beide Sichtweisen sind
aus meiner Sicht extreme Altersbilder, die mit dem Grofteil der dlteren
Bevolkerung Osterreichs nichts zu tun haben. Umso erstaunlicher ist
es, dass man dieses widerspriichliche Bild auch in der Wirtschafi und
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dort speziell im Marketing wiederfindet. Fiir Unternehmen sind dltere
Konsumenten entweder eine Zielgruppe, die keiner Marktbearbeitung
— abgesehen der einer Pflegeeinrichtung oder eines Sanititshauses —
bedarf, oder sie sind zukiinftige ,, Cash-Cows ", fiir die eigene Kon-
zepte und Produkte kreiert werden. Das Letzteres speziell im Lebens-
mittelhandel nicht von Erfolg gekrént war, zeigen einige gescheiterte
Senioren-Supermarkt-Konzepte. Doch wie soll man auf die wachsende
Kundenschicht der Alteren als Héindler reagieren? Antworten auf diese
und andere Fragen zum dlteren Konsumenten finden Sie in meinem
neuen Buch ,, Altere Konsumenten in Handel und Marketing * erschie-
nen im Springer Verlag. Neben Erkenntnissen zur Vielschichtigkeit des
Altersprozesses wird in dem Buch auch untersucht, wie wichtig Con-
venience fiir Altere und Jiingere wirklich ist.
Ich muss zugeben, das Ergebnis hat auch mich
iiberrascht. Doch bevor ich zu viel erzdihle,
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