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Wirtschaftsfaktor Alter

Vorwort

~Wirtschaftsfaktor Alter* - Ein Thema fiir das Handwerk?

Der demografische Wandel bietet dem Handwerk Chancen fiir mehr
wirtschaftliches Wachstum und Beschéftigung. Die Kundengruppe ,,dltere
Menschen®“ wéchst, auf sie miissen die Unternehmen ihre Angebote

kiinftig starker ausrichten, wenn sie langfristig wettbewerbsféhig bleiben
mochten. Altere Konsumentinnen und Konsumenten werden die Binnennach-
frage insgesamt stirken. Verschiedene Untersuchungen belegen, dass Altere
sowohl iiber ein vergleichsweise hohes Einkommen verfiigen als auch bereit
sind ihr Geld auszugeben. Fiir das Handwerk sind vor allem Bereiche wie
Wohnen und Mébel interessant, fiir die Zuwéchse bei den Ausgaben der
Senioren erwartet werden.

Gerade jetzt, in Zeiten der Krise, lohnt sich die Orientierung auf neue
Kundensegmente mit neuen Angeboten. Die strukturelle Verdnderung der
Nachfrage wirkt schon heute und wird bis 2020 deutlich spiirbar. Generationen-
gerechte Produkte und Dienstleistungen verbessern nicht nur die Lebensqualitat
alterer Menschen. Sie bedeuten letztendlich einen Zugewinn fiir die gesamte
Gesellschaft. Entsprechende Angebote sind jedoch noch unterreprasentiert
und stark ausbaufahig.

Wir wollen die Chancen der Gesellschaft eines langen Lebens nutzen.
Das Bundeministerium fiir Wirtschaft und Technologie und das Bundesmi-
nisterium fur Familie, Senioren, Frauen und Jugend haben deshalb 2008 die
Initiative ,Wirtschaftsfaktor Alter gestartet, die Wirtschafts-, Senioren-, und
Verbraucherpolitik verbindet. Sie soll einerseits das Bewusstsein der Unternehmen
fiir zukunftsgerichtete Entwicklungen scharfen. Andererseits will sie den Dialog
zwischen Konsumenten und Unternehmern férdern, damit mehr Produkte und
Dienstleistungen entstehen, die den Bediirfnissen und Wiinschen der dlteren
Verbraucherinnen und Verbraucher moglichst gerecht werden.

Kammern, Verbédnde, Berater und andere Unterstiitzer des Handwerks haben
dabei eine wichtige Rolle. Sie tragen das Wissen um die Bedtirfnisse und
Wiinsche dlterer Verbraucherinnen und Verbraucher in die Unternehmen und
setzen eine fir beide Seiten fruchtbare Entwicklung in Gang.
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In einem Arbeitskreis ,,Zukunftsmarkt 50plus — Chancen fiir das Handwerk*
werden wir gemeinsam mit Experten die Instrumente und MaBnahmen
entwickeln, die dafiir notwendig sind. Der Arbeitskreis, den das RKW Rationa-
lisierungs- und Innovationszentrum der Deutschen Wirtschaft verantwortet,
stellt in dieser Broschiire dar, was die Multiplikatoren erwarten diirfen. Wir
wiinschen uns, dass die Losungswege und Instrumente eine weite Verbreitung
finden und dazu beitragen, dass der demografische Wandel eine Win-Win-
Situation sowohl fiir die Alteren als auch fiir die Unternehmen wird.

Wir bitten alle Organisatoren des Handwerks, diese Initiative weiterhin zu
unterstiitzten.

Bundesministerium
fiir Wirtschaft und Technologie



6 | Einleitung

Unternehmen fir den Seniorenmarkt gewinnen

Das Bundesministerium fiir Wirtschaft und Technologie setzt den Schwerpunkt
seiner Aktivitdten im Initiativprogramm ,, Wirtschaftsfaktor Alter” auf die neuen
Marktpotenziale und die Férderung der Existenzgriindung Alterer. Es méchte
Unternehmen motivieren, die Potenziale des Seniorenmarktes zu nutzen.

Das RKW Rationalisierungs- und Innovationszentrum der Deutschen
Wirtschaft e.V. hat fiir das Bundesministerium fiir Wirtschaft und Technologie
einerseits die fachliche Koordination iibernommen. Andererseits fithrt es selber
Projekte im Rahmen der Initiative durch; unter anderem richtet es Arbeits-
kreise zur ErschlieBung des Zukunftsmarktes 50plus durch kleine und mittlere
Unternehmen ein. Einer davon wendet sich an das Handwerk, weitere an den
Tourismus und das verarbeitende Gewerbe.

Entwicklungspartnerschaft Arbeitskreise

Die Unternehmen, die die Chancen der alternden Bevolkerung wirtschaftlich
nutzen wollen, miissen generationengerechte Angebote entwickeln und ver-
markten. Haufig benotigen kleine und mittlere Unternehmen dabei Unter-
stiitzung. Die Arbeitskreise sollen genau diese Unterstiitzung im engen Dialog
mit allen Beteiligten so konkret wie moglich entwickeln.

Unternehmen aus verschiedenen Gewerken wirken von Anfang an mit und
sorgen dafiir, dass praxistaugliche Strategien entwickelt werden, die bei den
Betrieben ankommen. Seniorinnen und Senioren sind tiber Senioren-Organi-
sationen vertreten und verhindern, dass die Zielgruppen ,,.50plus® aus dem Blick
geraten. Die Wissenschaftler bringen — wo notig - das erforderliche Hinter-
grundwissen ein. Handwerkskammern, Fachverbdnde und Initiativen steuern
ihre wertvollen Erfahrungen bei.

Das RKW versteht Arbeitskreise als eine Entwicklungspartnerschaft, die
allen Beteiligten zu neuen Erkenntnissen verhilft. Mit ihrem gesammelten Sach-
verstand tragen sie dazu bei, Handwerksunternehmen fiir den Zukunftsmarkt
50plus aufzuschlieBen und diesen aktivzu umwerben.
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Unterstiitzungsbedarf besteht

Um die wirtschaftlichen Chancen der alternden Bevolkerung nutzen zu
konnen, brauchen vor allem die Handwerksunternehmen vielféltige Informa-
tionen und Hilfen. Besonders bei der Beschreibung der Zielgruppen und

beim Marketing sehen Handwerkskammern und Verbdnde noch Bedarf. Das
ergab eine RKW-Befragung, die mit der tatkréftigen Unterstiitzung des Zent-
ralverbands des Deutschen Handwerks durchgefiihrt wurde. Wir bedanken uns
beim ZDH und bei allen Kammern und Verbénden, die sich beteiligt und dazu
beigetragen haben, dass der Arbeitskreis zielgerichtete Instrumente erarbeiten
kann.

Der Arbeitskreis Handwerk hat aus der Befragung bei seiner konstituie-
renden Sitzung vier Themenfelder abgeleitet, die in den ndchsten Monaten in
Arbeitsgruppen diskutiert werden: Es geht um die Zielgruppendefinition,
um Marketing, um Gewerke und um die Kompetenzentwicklung der Multipli-
katoren. Die Ergebnisse werden in ausgewahlte Instrumente einflieBen und
stehen dann Kammern und Unternehmen zur Verfiigung.

Die vorliegende Broschiire dokumentiert die wesentlichen Ergebnisse
der Befragung und der ersten Sitzung des Arbeitskreises Handwerk. Damit
mochten wir Kammern und Verbédnde informieren und ihnen die Ergebnisse
der Befragung zugédnglich machen. Wir bieten den Kammern und ihren
Beratern, den Verbdanden und allen anderen Multiplikatoren im Handwerk an,
den Arbeitskreis konstruktiv zu begleiten und seine Ergebnisse zu nutzen. Gern
informieren wir Interessierte zum Fortschritt, wenden Sie sich bitte an
das RKW.

RKW Kompetenzzentrum
~Wirtschaftsfaktor Alter”
Kontakt: gewalt@rkw.de
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50plus — ein lohnender Markt

Der Zukunftsmarkt 50plus lohnt sich
fir Handwerksunternehmen, das
zeigen wenige Spotlights auf die
Marktpotenziale: 33 Millionen Kon-
sumenten jenseits der 50, mit einen
Anteil von 40 Prozent der deutschen
Bevolkerung, stellen eine Marktmacht
dar, zudem eine mit tiberdurchschnitt-
licher Kaufkraft. Sie stehen fiir 46
Prozent oder 644 Milliarden Euro der
gesamten Kaufkraft in Deutschland.
Durchschnittseinkommen und Vermdgen deutscher Rentner liegen tiber dem
Durchschnitt der Bevolkerung. Und die Senioren geben ihr Geld aus. Menschen
zwischen 60 und 75 konsumieren tiberdurchschnittlich viel.

Fiir das Handwerk ist vor allem interessant, dass die Alteren mehr Geld als
Jingere ausgeben fiir Gesundheit und Korperpflege, fir Mobel und Haushalts-
gerdte, fiir den komfortablen Umbau ihrer Hiuser und Wohnungen sowie fiir
haushaltsnahe Dienstleistungen. Wohnen und Wohnungsinstandsetzung
haben die héchsten Anteile am privaten Konsum élterer Paare.

AuBerdem kann das Handwerk auf seine Starken setzen: Individuelle Losun-
gen, nachhaltig und wertbestdndig, schonender Umgang mit den Ressourcen,
ortsnah, innovativ und gleichzeitig Bewahrer kultureller Traditionen. Darauf
wies bei der ersten Arbeitskreissitzung Kasim Mohamed vom Zukunftsinstitut
in Kelkheim hin. Der Ruhestand werde kiinftig starker der Sinnfindung und
Neuorientierung dienen und weniger der Erholung im klassischen Sinne. Hand-
werker als ,, Individualisierer®, mit maBgeschneiderten, unverwechselbaren
Leistungen profitieren vom Trend nach Unterstiitzung, Entspannung, Sinn und
Werten und nicht zuletzt Erlebnissen.

Fir Handwerksbetriebe aller Gewerke liegt daher enormes Potenzial darin,
wenn sie ihre Produkte, ihre Beratung und ihren Service stéarker auf die Bediirf{-
nisse und Wiinsche der reiferen Konsumenten ausrichten.
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Was Senioren wollen

50plus - das sind ganz unterschiedliche Kunden mit unterschiedlichen Bediirf-
nissen. Das unterstrich Dr. Barbara Keck von der BAGSO Service GmbH bei der
ersten Arbeitskreissitzung. Die Marktforschung unterscheide je nach Institut
»die Flotten®, ,die Zufriedenen®, ,die Neugierigen®, ,die Zuriickgezogenen*
oder ,Passive Altere®, ,Kulturell Aktive*, ,Erlebnisorientierte Altere*.

Gemeinsam ist den dlteren Verbraucherinnen und Verbrauchern ihre
langjédhrige (Konsum-)Erfahrung. Sie sind anspruchsvoll, aber oft auch bereit,
fir das Mehr an Qualitét, an Service oder Komfort tiefer in die Tasche zu
greifen. Sie haben Zeit und hinterfragen den Nutzen von Anschaffungen. Ihre
Wiinsche erhohen die Qualitiat der Angebote.

Altere Kundinnen und Kunden wiinschen sich kundenorientierte Beratung
und Angebote, sie wollen sich angesprochen fithlen — auch im Werbeprospekt.
Sie wiinschen sich Verldsslichkeit, Alles aus einer Hand, Service und nicht zuletzt
leichte Bedienbarkeit. Das beginnt schon bei der Lesbarkeit von Anleitungen,
Fahrpldnen oder Speisekarten. Sie wollen Angebote, die bezahlbar sind und fiir
kleine Haushalte passen. Wiinsche, deren Erfiillung alle Konsumenten begrii3en
wiirden. Die Seniorinnen und Senioren werden so zu Vorreitern fiir mehr Qualitét.

Wie haufig haben altere Menschen Schwierigkeiten beim
Offnen von Verpackungen?

30 40 50

taglich
mehrmals die Woche 40,6
Txdie Woche 271

1xim Monat

nie

Angabenin%
Quelle: BAGSO Befragung, Verpackungen
Dezember2003
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Wie gut ist das Handwerk aufgestellt?

Bevor der Arbeitskreis Handwerk startete, hat das RKW Kompetenzzentrum
Handwerkskammern und Fachverbédnde gefragt, was sie bereits unternehmen,
um ihre Mitglieder fiir die wirtschaftlichen Chancen des demografischen
Wandels zu gewinnen.

Als Selbstverwaltungseinrichtungen der Wirtschaft férdern Handwerkskam-
mern die Betriebe und reprédsentieren die Interessen des Handwerks gegentiber
Politik und Verwaltung. Ihren Mitgliedsunternehmen bieten die Handwerks-
kammern eine Vielzahl an Dienstleistungen, von Beratung bis beruflicher
(Weiter-)Bildung an. Diese wichtige Schnittstellenfunktion im Blick hat das
RKW Kompetenzzentrum die Handwerkskammern in Deutschland befragt.

Dank der Unterstiitzung durch den Zentralverband des Handwerks haben
40 Kammern, das entspricht nahezu 75 Prozent und einige Fachverbédnde den
Fragebogen beantwortet.

Die wichtigsten Ergebnisse in Kiirze

39 Kammern gaben an ihre Mitglieder auf den demografischen Wandel vor-
zubereiten. Von diesen 39 bieten 24 Kammern im Teilbereich ,Seniorenmarkt*
MaBnahmen fiir Handwerksunternehmen an.

Im Umkehrschluss bedeutet dies, dass mindestens fiinfzehn Kammern
noch gar keine MaBBnahmen zur SeniorenmarkterschlieBung anbieten.

Das Gros der Aktivitdten bezieht sich mit 78 Prozent erwartungsgeman
auf barrierefreies Bauen und Wohnen, weit vor Manahmen in den Bereichen
Gesundheit /Wellness und Haushaltsnahe Dienstleistungen mit je 25 Prozent.

Entsprechend verteilen sich MaBnahmen auf folgende Gewerkegruppen:
Den Fokus legen die aktuell angebotenen Maf3nahmen primar auf Marketing,
Dienstleistungsentwicklung und Kundenbetreuung.
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Verteilung von MaBnahmen auf Gewerkegruppen

0 20 40 60 80 100

Bau- & Ausbau-
gewerke

Elektro- &
Metallgewerke
Holzgewerke
Gesundheit &
Korperpflege
Nahrungsmittel-
gewerke
Bekleidung, Textil,
Leder

Glas-, Papier- &
Keramikgewerke

Angabenin %
Quelle: RKW Kopetenzzentrum 2009
Umfrage bei Handwerkskammern und Verbdanden

Thematische Verteilung der MaRnahmen

Obwohl die Kammern Angebote unterbreiten, schédtzen die meisten den
Informationsstand der Unternehmer zu den wirtschaftlichen Chancen des
Zukunftsmarktes 50plus als eher schlecht ein: 28 Prozent der Befragten sind der
Meinung, dass iiberdurchschnittlich vielen (15%) beziehungsweise den meisten
(13%) Unternehmen die Chancen bekannt sind. Aber 72 Prozent aller Kammern
gaben an, dass die Thematik den wenigsten (15%) beziehungsweise unterdurch-
schnittlich vielen (57%) bekannt sein dirfte.

Die Griinde fiir die Zuriickhaltung der Handwerksunternehmen sehen die
Kammern in mangelnder Kenntnis der Kundengruppe und ihrer Bediirfnisse
sowie im fehlenden Wissen um die Marktpotenziale. Hinderlich sei die fehlende
Beratungskompetenz der Handwerker gegentiber den élteren Kunden. Und die
kurzfristigen Planungshorizonte, insbesondere bei sehr kleinen Unternehmen,
behindern die Anndherung an die Zielgruppe.
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Thematische Verteilung der MaRnahmen
0 10 20 30 40 50 60 70 80

Werbestrategie
Markegng/ 75

Entwicklung neuer
Dienstleistungen 67,5

Kundenbetreuun
Servicge{ 65

Unterstiitzung beim
Kooperationsaufbau 50
Design,
Gestaltung{ 40

Entwicklung neuer
Produkte 35

Angabenin%
Quelle: RKW Kopetenzzentrum 2009:
Umfrage bei Handwerkskammern und Verbdnden

So sehen die Kammern kiinftigen Unterstiitzungsbedarf vor allem in den Berei-
chen Marketing, Kundenbetreuung und Service sowie in der Gestaltung neuer
Produkte.

Fazit

» Beinahe die Hilfte aller Kammern bieten Manahmen zum
Thema Zukunftsmarkt 50plus an.

» Fachverbdnde sind bis auf wenige Ausnahmen eher zuriickhaltend
und unterscheiden sich stark in ihren MaBnahmen.

» Hemmnisse zeigen sich vor allem in unzureichender Kenntnis
tiiber Kunden und deren Bediirfnisse.

» Etwadrei Viertel der Kammern schitzen, dass Unternehmen nicht
in ausreichender Zahl iiber Marktpotenziale informiert sind.

» Bisherige MaBnahmen zielen hauptsdchlich auf seniorengerechtes
Bauen und Wohnen ab.

» Zur zukiinftigen MarkterschlieBung sollte ein besonderer Fokus
auf Marketing- und Service-Know-how sowie vermehrt auch auf
Produkt- und Dienstleistungsentwicklung gelegt werden.

Der Arbeitskreis Handwerk hat die Erkenntnisse aufgegriffen und wird zunéchst
vier Themen in Arbeitsgruppen bearbeiten, die im Folgenden skizziert werden.
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Wer sind ,,die* Alteren?

A

;.r-;

Wenn Betriebe ihre &lteren Kundinnen und Kunden zufrieden stellen moéchten,
muissen sie verstehen, dass diese Kundengruppe sehr heterogene Anforderungen
und Wiinsche hat. Nur mit diesem Wissen kénnen die ma3geschneiderten
Angebote und Services entwickelt werden, mit denen das Handwerk im
Zukunftsmarkt 50plus punkten kann.

Istdas kalendarische Alter tiberhaupt geeignet, die Zielgruppen zu beschreiben?
Héngen die Anspriiche und Erwartungen der dlteren Konsumenten nicht viel
mehr davon ab, wie sich ihr bisheriges Leben gestaltete und wie sie heute leben?
Wie sind ihre Einstellungen, ihr Lebensstil? Leben sie allein oder mit Partner/
mit Partnerin? Sind sie gesund und fit oder eingeschréankt durch Krankheiten
oder gar gebrechlich? Haben sie ein hohes Einkommen oder ein geringes?
Leben sie auf dem Land oder in der Stadt?

Arbeitsauftrag

Die Arbeitsgruppe ,,Zielgruppen 50plus”“ wird die Zielgruppen
50plus ndher charakterisieren.

So soll diese Kundschaft fiir Handwerksunternehmen greifbarer werden.
Wer sind die Alteren? Wie unterscheiden sie sich?

Welche Bediirfnisse haben sie und welche Schlussfolgerungen tiber
ihr Konsumverhalten lassen sich aus dieser Analyse ziehen?
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Wie spricht man dltere Kunden am besten an?

Marketing steht an der Spitze der Themen, bei denen die Kammern kiinftigen
Unterstiitzungsbedarf fiir die Unternehmen sehen.

Obwohl der Bevolkerungsanteil der Menschen tiber 50 kontinuierlich steigt,
dominiert in Marketing und Werbung die Jugend - abgesehen von erfolgreichen
Ausnahmen. Alte Menschen werden entweder als krank, gebrechlich, ,, ttiddelig“
dargestellt oder - mindestens ebenso ein falsches Klischee - als der Harley-
Davidson-Fahrer tiber 60. Gut gemeint, aber fiir viele Seniorinnen und Senioren
eine Diskriminierung, ist der Seniorenteller im Restaurant. Altere wiinschen
sich meistens keine Extrarolle.
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Sie wollen gute Produkte, die auf ihre Bediirfnisse zugeschnitten sind.
Und sie wollen ernst genommen werden, auch da, wo sie nicht mehr so fit sind
wie die Jiingeren.

Fiir viele Unternehmen ist es ein sensibles und schwieriges Unterfangen,
die richtige Ansprache zu finden. Haufig fehlt das Know-how und oft wiinschen
sich die Betriebe praktische Hilfen.

Arbeitsauftrag

Die Arbeitsgruppe ,Marketing und Services® wird kldren, welche
Marketingstrategien als geeignet erscheinen, um die unterschiedlichen
dlteren Zielgruppen effektiv zu erreichen. Ziel ist es, konkrete Tipps
zusammenzustellen, worauf Unternehmen beim Marketing im
Zukunftsmarkt 50plus achten sollten.
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Bauen und mehr

Das Sanitdrhandwerk bietet seiner dlteren Kundschaft ebenerdige Duschen, ho-
henverstellbare Waschtische und vieles mehr. Auch andere Gewerke im Umfeld
Bau/Ausbau haben sich schon an vielen Stellen auf diese Kundschaft eingestellt.

Aber andere Gewerke konnten auch profitieren. Die Friseure und solche,
die personliche Dienstleistungen erbringen, beispielsweise Wéaschereien, die
mit Hol- und Bringservices Haushalte entlasten. Die (mobilen) Optiker und ihre
Kollegen aus den Gesundheitsberufen. Die Bdcker, Metzger und andere aus
dem Bereich Nahrungsmittelgewerbe. Mit spezifischen Angeboten fir dltere
Verbraucherinnen und Verbraucher kénnten sie zusatzliche Kunden gewinnen
und ihre alternden Stammkunden noch besser bedienen. Service und Qualitét
sind die Schliissel, mit denen Unternehmen im Seniorenmarkt gewinnen kénnen.

Arbeitsauftrag
Die Arbeitsgruppe ,,Gewerkespezifizierung“ wird heraus arbeiten,

welche Gewerke starker auf dem Seniorenmarkt aktiv werden und welche
Produktgruppen wie optimiert werden kénnten.
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Was brauchen die Multiplikatoren?

Handwerkskammern und andere Multiplikatoren haben eine Schliisselrolle,
wenn es darum geht, die Betriebe fiir den Zukunftsmarkt 50plus aufzuschlieBen
und vorzubereiten.

Sie haben lange Erfahrung im Umgang mit den Handwerksbetrieben und
genieBen das Vertrauen der Inhaber. Und trotzdem: Die RKW-Umfrage zeigte,
dass bei weitem nicht in allen Kammern an dieser wichtigen Zukunftsfrage fiir
die Wettbewerbsfahigkeit der Mitgliedsbetriebe gearbeitet wird und somit
weiterer Handlungsbedarf besteht.

Die Experten des Arbeitskreises Handwerk haben sich deshalb die Aufgabe
gestellt, zur Kompetenzentwicklung der Berater beizutragen.

Arbeitsauftrag

Die Arbeitsgruppe ,Kompetenzentwicklung fiir Multiplikatoren*®

wird kldren, welcher Entwicklungsbedarf hinsichtlich des Transfers zur
Thematik des Zukunftsmarkts 50plus besteht. Sie wird Lésungswege
entwickeln, damit Multiplikatoren erfolgreicher die Unternehmen
aufschlieBen kénnen.
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Die nachsten Schritte

Im Herbst 2009 werden die Arbeitsgruppen ihre Auftrédge bearbeiten und
bei der zweiten Sitzung des Arbeitskreises zur Diskussion stellen.

Bevor die Ergebnisse in konkrete, niitzliche Hilfen fiir Unternehmen
miinden, konnen Interessierte auch tiber den Arbeitskreis hinaus ihre Anregungen
einbringen. Dazu werden die Ergebnisse veroffentlicht.









