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Alexander Wild, feierabend.de: Best
Ager sind heute aktiver und abenteu-
erlustiger als je zuvor

Alexander Wild, Griinder des Online-
Senioren-Netzwerks feierabend.de, iiber
unterschitzte Finanzkraft, E-Bikes in den
Bergen und das Gewicht von Empfeh-
lungsmarketing.

Faktum: Warum wird die Zielgruppe
der Best Ager im Tourismus weiter
vernachlassigt?

Wild: Schon seit Jahren lege ich Mar-
ketingexperten und Tourismusstra-
tegen ans Herz, die Zielgruppe nicht
zu unterschétzen. Senioren sind der
Wachstumsmarkt schlechthin.
Faktum: Was macht die Best Ager zu
Hoffnungstragern?

Wild: Die Generation der Baby Boo-
mer verabschiedet sich langsam in die
Rente und verfiigt tiber mehr Zeit fir
Wochenendtrips oder ldngere Urlau-
be. AuBerdem hat eine zunehmende
Zahl von Senioren keine Kinder, lebt
alleine und verfiigt zwangsléufig tber
das erforderliche Budget.

Faktum: Was rein gar nicht zu ibli-
chen Vorurteilen passt.

Wild: Die Branche muss sich von Ste-
reotypen trennen. Das betrifft auch
die Finanzkraft. Baby Boomer sind die
letzte Generation, die verhaltnisma-
Big gut verdient hat und mit einer ad-
dquaten Rente abgesichert ist. Daher
wollen sie in hochwertige Reisen in-
vestieren. Eine Studie des Instituts der
Deutschen Wirtschaft von 2020 hat
die Vermdgenswerte zum verfligbaren
Nettoeinkommen addiert. Demnach
ist zwar das Nettoeinkommen der tiber
65-Jahrigen mit durchschnittlich 2.066
Euro niedriger als jenes der Jingeren.
Ein anderes Bild wird sichtbar, wenn
das Vermogen hinzugerechnet wird.
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Dann liegen die Senioren mit 3.574
Euro an der Spitze der Altersgruppen.
Faktum: Entspricht das der allgemei-
nen Entwicklung?

Wild: GemaR dieser Studie nimmt der
Anteil von Senioren an der wohlha-
benden Gesellschaftsschicht stark zu.
Demnach ist fast die Halfte der Rei-
chen tiber 65 Jahre alt.

Faktum: Entgegen landldufiger Mei-
nungen sind Best Ager heute auch
durchaus offen, neue Pfade zu be-
schreiten.

Wild: Viele Senioren, die gesund le-
ben und sich weiterentwickeln méch-
ten, sind bereit fiir neue Wege. Ich
selbst habe mit mehr als 50 Jahren das
Downbhill-Biken in den Bergen begon-
nen. Um das Rad gut beherrschen zu
konnen, missen die Fahrer bequem
sitzen. E-Bikes sind perfekt fiir altere
Benutzer. Hier sind auch Menschen,
die noch nie richtig Sport betrieben
haben, besser aufgehoben als auf dem
Rennrad. So kénnen sie nicht nur ihre
Tour auf eine Hiitte genieRen, sondern
gleichfalls die Abfahrt.

Faktum: E-Bikes alleine werden kaum
Buchungen bringen.

Wild: Ist der Partner weniger ambiti-
oniert, wird ein vielfaltiges Repertoire
zum Entscheidungskriterium fiir die
Destination oder Region. Angebote
fiir Gesundheit und Wohlbefinden wie
Spas, Fitnessaktivitdten oder gesunde
Erndhrung kénnen das zunehmende
Gesundheitsbewusstsein der Zielgrup-
pe optimal bedienen.

Faktum: Es geht also auch um Sinn
und Individualitat.

Wild: Kulturelle Entdeckungen, Work-
shops sowie kreative Erlebnisse finden
ebenso Resonanz wie Genuss. Sanfte
Sportarten zur Regeneration und Prd-
vention wie Tai Chi oder Yoga stehen
hoch im Kurs. Best Ager legen aber
auch viel Wert auf Nachhaltigkeit und
Umweltbewusstsein. Destinationen
sollten Naturerlebnisse und 6kologisch
vertrigliche Aktivitdten in ihre Strate-
gie integrieren.

Faktum: Ein weiterer wichtiger Aspekt
ist Barrierefreiheit.

Wild: Dieser Faktor wird immer rele-
vanter. Wenn etwa barrierefreie Seil-
bahnen genug Platz fiir einen Rollstuhl
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bieten, kénnen auch Menschen mit
Behinderung das Gipfelgliick genie-
Ren. Die vielen Alteren mit Rollator
sowie Eltern mit Kinderwagen freuen
sich ebenfalls, wenn sie einfach und
selbstbestimmt von Ort zu Ort gelan-
gen. Das passt zu der Forderung von
Senioren nach Top-Service, Bedie-
nungsfreundlichkeit und persénlicher
Ansprache.

Faktum: Ein heikles Thema ist Digita-
lisierung. Werden éltere Urlauber hier
gleichfalls vollig unterschdtzt, was
etwa Online-Buchungen oder touris-
tische Apps betrifft?

Wild: Die meisten Senioren sind tiber-
durchschnittlich gebildet, konsumer-
fahren und gut vernetzt. Online wie
analog. Inzwischen sind die meis-
ten dlteren Urlauber digital versiert.
Bei aller Technologie diirfen wir den
menschlichen Aspekt nicht vergessen.
Schneller, unkomplizierter Zugang zu
medizinischer Unterstiitzung und per-
sonliche Ansprache sind weitere Plus-
punkte.

Faktum: Wer diese finanzkraftigen
Kunden gewinnen will, muss also auf
hohe Anforderungen Antworten fin-
den.

Wild: Diese Generation sucht Exklu-
sivitat und ist bereit, fiir Komfort und
hochwertige Dienstleistungen auch zu
bezahlen. Durch personliche Fiirsorge
und Kontakt steigt die Bereitschaft zu
positiven Bewertungen. Nach einer
guten Erfahrung dndern éltere Ver-
braucher selten ihre Meinung und
bleiben der Marke langer treu. Da-
her ist Empfehlungsmarketing in der
Gruppe besonders effizient.

Faktum: Was muss die heute oft zi-
tierte Customer Journey daher noch
leisten konnen speziell fiir diese Ziel-
gruppe?

Wild: Touristische Ziele, die emotiona-
le Bindungen durch lokale Geschich-
ten, kulturelle Immersion und persén-
liche Interaktionen férdern, konnen
eine tiefere Verbindung aufbauen. Am
besten eignen sich Geschichten, die
zeigen, wie Senioren bei persénlichen
Bedurfnissen geholfen wird. Solche
positiven Erfahrungen sollten daher
auf jeden Fall in die touristischen Mar-
ketingkampagnen integriert werden.
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