Ladenbau Di rekt Blog Immer das neueste rund um Ladenbau

& Ladeneinrichiung

a%<ereiqn _ ﬁmOtIOﬂallSlerﬂg
adeneinrichtung vnele?g '» )
O NS x\"ﬂ ¢
wert O C‘_ ( \ \
“g{er‘ﬁ) o g L ub

Sieben Fragen an Dr. Gundolf Meyer-Hentschel vom Meyer-
Hentschel Institut in Saarbricken

Demographischer Wandel und ein in Zukunft noch hdheres Durch-
schnittsalter bestatigen den Trend — die Zielgruppe 60plus ist nicht
langer vom Einzelhandel zu vernachlassigen.

Zu den aktuellen Entwicklungen und Trends im zielgruppenori-
entierten Ladenbau hat das Magazin von Ladenbau Direkt Dr.
Gundolf Meyer-Hentschel interviewt. Dr. Meyer-Hentschel ist
Grinder des Meyer-Hentschel Instituts Saarbriicken, das sich
bereits seit 1985 mit den Bedurfnissen, Winschen und Verhal-
tensweisen alterer Kunden beschéaftigt.

Vernachlassigt der deutsche Einzelhandel(iderzeit die Zielgruppe 60+?

Man kann davon ausgehen, dass die Zunahme alterer Kunden die Marktanteilsstruk-
turen in vielen Markten wesentlich verandern wird. Gesellschaftliche Veranderungen
beeinflussen in erheblicher Weise die Spielregeln, nach denen Markte funktionieren.
Tatsache ist, dass das Bevdlkerungswachstum der Zukunft fast ausschlieBlich in den
Altersgruppen tber 60 erfolgt! Und 60plus hat auch die 6konomische Macht. Zum fi-
nanziellen Potential ein besonders pragnanter Wert:

Die Kundengruppe ab 55 verfligt Uber rund die Halfte des deutschen Geldvermdgens.
Vielen Handelsunternehmen sind diese Fakten inzwischen bekannt, aber die meisten
haben noch keine Ideen, wie sie darauf in der richtigen Weise reagieren sollen.

Welche Moglichkeiten gibt es, altere Menschen flr sich zu gewinnen?

Die Attraktivitat eines Anbieters aus Sicht alterer Kunden resultiert aus vielen, fir das
ungelbte Auge oft "unsichtbaren” Mosaiksteinen. Die Preisgestaltung ist dabei weit-
aus weniger ausschlaggebend als beispielsweise die Orientierungsfreundlichkeit,
Ubersichtlichkeit der Warenprasentation oder die Freundlichkeit des Personals.



Diese Kriterien kann auch ein Discounter berlcksichtigen und dabei einen Super-
markt in punkto Seniorenfreundlichkeit Gbertrumpfen. Die GroBflache hat da eher
Probleme, orientierungsfreundlich und bequem zu sein oder wenigstens freundlich zu
wirken. Aber auch dort gibt es Losungsmaoglichkeiten. Ob sich altere Verbraucher zu
einem Ladenkonzept hingezogen fihlen, hangt also weniger davon ab, welche Ver-
triebsschiene gegeben ist, als davon, fir wie wichtig und kompetent man sie hélt und
sie dies auch spiren lasst.

Worauf muss man dabei besonders achten? Worin unterscheidet sich diese
Zielgruppe von jiingeren Konsumenten?

Im Vergleich zu friher sind die heutigen ,Silver Ager” aktiver, wellness- und komfort-
orientierter — aber auch kritischer. Ihre Anspriiche an Handel und Hersteller sind hé-
her und differenzierter, ihre Beeinflussbarkeit geringer. Das klingt nicht ganz einfach.
Aber welche Wahl haben wir? Ein wichtiger Anreiz ist sicherlich die Erwartung Uber-
durchschnittliche Renditen fir die Handelsunternehmen, die sich der Herausforde-
rung stellen.

Welche Fehler sollte man auf jeden Fall vermeiden?

Keine Seniorenladen, sondern Laden, in denen sich auch reife Kunden wohlflihlen.
Keine Lupen am Regal, sondern lesbare Verpackungen und Warenbeschriftungen.
Keine Einkaufshelfer fir altere Kunden, sondern Laden, in denen sich diese alleine
zurechtfinden kdnnen. Keine Appelle ans Alter, sondern reife Kunden ihre Attraktivi-
tat und Kompetenz sptren lassen.

Welche Bereiche betrifft ,Seniorenmarketing“ konkret im Handel?

Erste Voraussetzung flr ein erfolgreiches ,Seniorenmarketing“ ist, die Zielgruppe
60+ wirklich ernst zu nehmen und sie als attraktive, kompetente Kunden zu schatzen.
Gerade erfahrene Kunden spiren sehr schnell, ob man sich tatsachlich um ihre Be-
darfnisse kimmert. Dies betrifft dann alle Bereiche von der grundsatzlichen Architek-
tur eines Ladens Uber den Ladenbau (bequem, orientierungsfreundlich), die Beleuch-
tung (heller als bisher, aber nicht blendend), das Sortiment (kleiner und Ubersichtli-
cher), die absolut Gbersichtliche Prasentation der Ware bis hin zur Freundlichkeit des
Personals und den Service, der sich an den tatséchlichen Bedirfnissen der Kunden
ausrichtet.

Gibt es Erfolgsgeschichten von Unternehmen, die sich durch eine Umstellung
der Ladeneinrichtung besser auf die Zielgruppe 60+ ausgerichtet haben und
die davon auch profitiert haben?

Galeria Kaufhof ist einer der Vorreiter in der Kundengruppe 60plus. Das Unterneh-
men setzt hat daflir das Konzept “Galeria flir Generationen” entwickelt. Die wichtigs-
ten Elemente: Breite Gange, geringer Gerauschpegel, gute Beleuchtung fir eine an-
genehme Atmosphare. Die Prasentation ist Gbersichtlich und klar beschildert.

Was misste der Handel grundsatzlich verandern, um altere Kunden bestens zu
bedienen?

Wer erfolgreiche, zukunftsweisende Laden-Konzepte entwickeln mdchte, wird die
Bedurfnisse seiner Kunden in Zukunft noch genauer erforschen mussen. Eine prag-
matische Methode, Aufschliisse Uber konkrete BedUrfnisse alterer Kunden zu gewin-



nen, ist die Erforschung altersspezifischer Facetten durch die direkte persénliche Er-
fahrung: Hierzu hat sich unser Age Explorer als sehr nltzlich erwiesen: Ein Anzug, in
den man als Jungerer hineinschlipfen kann, um altersbedingte Besonderheiten er-
kennen und anschlieBend im Job-Alltag bertcksichtigen zu kénnen. Mit dem Age
Explorer kann ein Jingerer also beispielsweise seinen Laden auf Stérquellen aus
dem Blickwinkel“ alterer Kunden hin analysieren. Oder Verkaufspersonal kann ge-
schult werden. Denn: Wer die Besonderheiten der Zielgruppe besonders gut kennt
und versteht, kann freundlicher reagieren und damit reife, kaufkraftige Kunden be-
sonders gut ansprechen.

Dr. Gundolf Meyer-Hentschel ist Inhaber des Meyer-Hentschel Instituts, Saarbri-
cken und gilt als Begriinder des Senioren-Marketing in Europa.

Zu den Schwerpunktbranchen des Instituts z&hlen Einzelhandel (stationar und Ver-
sandhandel), Konsumgtiter, Verpackungen. Gundolf Meyer-Hentschel hat neun Bi-
cher veréffentlicht.

Der bekannte Age Explorer® des Meyer-Hentschel Instituts wird seit 16 Jahren von
einer groBen Zahl von Unternehmen genutzt, u.a. zur Analyse und Optimierung von
Ladenkonzepten, Leitsystemen usw. sowie zur Personalschulung im Handel.
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