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BRUCHSAL

Ein Bruchsaler will
den Unternehmen helfen

Hans-Georg Pompe ist Experte fiir den Markt ,,50plus*

Von unserem Redaktionsmitglied
Tina Kampf

Bruchsal. Der Mann mit dem zuriickhalten-
den Léacheln ist wohl wahrlich bares Geld
wert. Fur die deutsche Wirtschaft, fiir kleine
und fir groBe Unternehmen. Diese erhoffen
von Hans-Georg Pompe nédmlich die Antwort
auf eine ganz zentrale Frage: Wie erreiche ich
die Zielgruppe ,,50plus“? Eine Gebiet, in dem
der Bruchsal Experte ist,
brancheniibergreifend ge-

reifere Haut, die so weit oben im Regal steht,
dass altere Frauen, die vielleicht auch noch et-
was kleiner sind, da nie drankommen*.

Er erzidhlt auch von speziellen Senioren-Mo-
biltelefonen, von denen er nichts halt. , Wir
brauchen formschone und einfach handhabba-
re Produkte, an denen jeder Freude haben
kann“, sagt Pompe, der gerade selbst erst 50
Jahre alt geworden ist. ,,Kein groBer Unter-
schied zu 49“, versichert der studierte Be-
triebswirt. Uberhaupt sei die
Sache mit dem Alter iberbe-

fragter Berater, Autor und
Redner im gesamten
deutschsprachigen Raum.

Er ist stindig unterwegs
mit dem Ziel, die Dienstleis-
tungsgesellschaft zu verbes-
sern. Schlieflich seien die
neuen Alten anspruchsvoll.
,Die ganz Jungen schauen
vielleicht eher darauf, dass
ein Produkt geil ist oder
preiswert. Altere dagegen
achten auch sehr darauf, wie
man ihnen begegnet. Ob sich
jemand fiir sie und ihre Be-
diirfnisse interessiert oder
nur an ihr Geld will“, sagt
Pompe. Begeistern, iiberra-
schen miisse man seine Kun-
den heute, erklirt der
Bruchsaler, der Beispiel iiber
Beispiel nennen kann, was

wertet, ,,die Bediirfnisse und
Lebenssituationen sind sehr
individuell“. Und genau die-
se Bediirfnisse miissten die
Unternehmen sehen, wenn
sie den Markt ,,50plus® er-
schliefen wollten - der
schlieBlich {iberaus attraktiv
sei: Uber 30 Millionen Men-
schen in Deutschland sind
iiber 50 Jahre alt — und die
Gruppe wichst. Schon jetzt
verfligt sie liber eine Kauf-
kraft von weit mehr als 120
Milliarden Euro und tiber
ein Nettovermogen von etwa
drei Billionen, schreibt Pom-
pe in seinem vor kurzem er-
schienen Buch ,, Marktmacht
50plus“, das sich vorwie-
gend an Unternehmer wen-
det.

noch immer schief geht,
wenn potenzieller Kunde
und Verkaufer aufeinander
stoBen. Er berichtet vom
Héndler, der lieber ein privates Handyge-
sprach fiihrt als sich mit den Wiinschen des
Kaufwilligen auseinander zu setzen. Von Kaf-
fee-Verpackungen, die sich schwer 6ffnen las-
sen und schon am Morgen zum &argerlichen
Problem werden. Von ,,ganz tollen Cremes fiir

EXPERTE fur

die
50Plus” ist Hans-Georg Pompe.

,Wie konnen sie die Best
Ager optimal verstehen, ge-
winnen, begeistern und
langfristig binden?“, fragt er
in dem mehr als 200 Seiten starken Buch unter
anderem, in dem er auch mogliche Fehler auf-
fithrt: schlechten Service, unniitze Produkte,
Unhoflichkeit, lustlose Mitarbeiter und
Gleichgiiltigkeit etwa. Dinge, die ihm selbst
beim Einkaufen immer wieder begegnen und

,Generation

e

gewaltig drgern wiirden. Er hat Ideen, im Klei-
nen wie im GrofBen. Bruchsal etwa miisse sich
auch als Produkt vermarkten, ,,aus sich heraus
strahlen“. Einen besonders schénen Weih-
nachtsmarkt vor dem Schloss kénnte er sich
hier vorstellen.

Zudem sei er sicher, dass die Zukunft bei
Stadten tiberhaupt im ,Dorf im Dorf“, in so
genannten Quartieren lige. Der Weg miisse
weggehen von austauschbaren, allerorts glei-
chen Léaden, hin zum besonderen Angebot und

ALS AUSSERST KAUFKRAFTIG gilt die Gruppe der iiber 50-Jéhrigen. Sie ist zwar bereit, Geld auch fiir
Luxusprobleme auszugeben, ist aber auch sehr anspruchsvoll, sagt Hans-Georg Pompe.
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dem personlichen Service. r wiinsche sich cle-
vere Ideen wie beispielsweise kleinere Packun-
gen im Supermarkt, die auch den Bediirfnissen
von Single-Haushalten gerecht werden, at-
traktive Sitzgelegenheiten — und keinen ins
Eck verbannten Stuhl fiir die ,,Alten“.

Er will den demografischen Wandel als
Chance begreifen, als ,,mehr Zeit zum Leben*,
nicht als Problem. Er will ihn gestalten, ver-
kaufen helfen, aber eben auch den Service fir
die Menschen verbessern.
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