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DOSSIER: DEMOGRAFISCHER WANDEL

Der demografische Wandel zwingt die
Unternehmen in Deutschland zum
Umdenken. Konnten sich die meisten
Betriebe noch vor Kurzem am Arbeits-
markt bedienen, müssen sie bereits
heute qualifizierte Arbeitnehmer um-
werben. Dies zeigt nicht zuletzt die ak-
tuelle Diskussion um Zuwanderung
von Arbeitskräften.

D R . P A V E L U T T I T Z
Deutsche Sparkassenakademie

Auch die Sparkassen-Finanzgrup-
pe steht vor einem gravierenden
Wandel: Die Belegschaften in

den Unternehmen altern, jüngere gut
ausgebildete Fachkräfte werden immer
seltener.

Dies gilt insbesondere bei der Be-
setzung der Arbeits- und Ausbildungs-
plätze in Sparkassen, die in den struk-
turschwachen Regionen liegen. Unter
dem Titel „Demografische Trendwende
schlägt auf den Ausbildungsmarkt
durch“ veröffentlichte der Deutsche In-
dustrie- und Handelskammertag im
Frühjahr dieses Jahres eine Studie, in
der es hieß: „Trotz Wirtschaftskrise
konnte auch 2009 mehr als jedes fünfte
Unternehmen nicht alle angebotenen
Ausbildungsplätze besetzen. In den
neuen Bundesländern hat bereits jedes
dritte Unternehmen Besetzungsschwie-
rigkeiten.“

Diese Zahlen zeigen, dass die bis-
herigen Instrumente, wie zum Beispiel
das aktive Standortmarketing oder die
Bereitstellung moderner und sicherer
Arbeitsplätze, in Zukunft nicht mehr
ausreichen werden, um die demogra-
fischen Defizite auszugleichen. Vor dem

Hintergrund weiterer gesellschaftlicher
Entwicklungen wie der höheren Le-
benserwartung, veränderter Familien-
strukturen, fehlender Kinder und struk-
tureller Arbeitslosigkeit wird die demo-
grafische Entwicklung das Leben und
Arbeiten in Deutschland radikal verän-
dern.

Zum einen wird die Zahl der Mitar-
beiterüber 55 Jahre deutlich ansteigen;
zum anderen wird in den Regionen mit
hohen Fortzügen und niedrigen Gebur-
tenraten die Rekrutierung qualifizierter
Nachwuchskräfte immer schwieriger.
Offen ist, wie die Institute der Sparkas-
sen-Finanzgruppe auf diese Entwick-
lungen vorbereitet sind: Gibt es Kon-
zepte zur Gesundheitserhaltung und
für die Weiterqualifizierung der Äl-
teren? Werden spezifische Programme
für diese Zielgruppe angeboten? Wel-
che Maßnahmen sollen ergriffen wer-
den, um dem Nachwuchsmangel zu be-
gegnen?

Es gibt immer noch Sparkassen,
bei denen das Thema „demografischer
Wandel“ auf der personalpolitischen
Agenda ganz unten steht. Viele bevor-
zugen weiterhin die vorzeitige Ausglie-
derung der Mitarbeiter, anstatt ihre Be-
schäftigungsfähigkeit zu fördern und
einen Wissenstransfer von Alt zu Jung
zu unterstützen. Die Notwendigkeit ei-
ner effizienten Nutzung altersspezi-
fischer Beschäftigung und die Anwen-
dung präventiver Maßnahmen zum Er-
halt von Leistungsfähigkeit und Quali-
fikation sind vielerorts noch nicht aus-
reichend erkannt.

Das Thema „Personalentwicklung
in Zeiten des demografischen Wandels“
muss daher noch stärker als bisher in

den Fokus der Personalpolitik der Insti-
tute rücken. Thematisch handelt es sich
dabei insbesondere um die Vereinbar-
keit von Familie und Beruf, bessere
Fachkräfterekrutierung und Nach-
wuchsförderung, Integration von Mitar-
beitern mit Migrationshintergrund,
stärkere Unternehmensbindung, nach-
haltigen Wissenstransfer, verstärkte
Gesundheitsförderung und Gesund-
heitsprophylaxe, Entwicklung von in-
novativen Arbeitszeitmodellen und von
gezielten Maßnahmen im Rahmen der
Personalentwicklung fürÄltere.

Die Weiterbildungseinrichtungen
der Sparkassen-Finanzgruppe, die regi-
onalen Akademien und die Deutsche
Sparkassenakademie haben bereits auf
diese Entwicklung reagiert. Sie bieten
vielfältige Maßnahmen zur Verbesse-
rung der Beschäftigungsfähigkeit von
älteren Mitarbeitern zur Gesundheits-
erhaltung und zu weiteren Themen, die
im engen Zusammenhang mit den Aus-
wirkungen des demografischen Wan-
dels auf die Belegschaft in Verbindung
stehen. Die Maßnahmen zur Bewälti-
gung der Folgen des demografischen
Wandels müssen sich jedoch auf die ge-
samte Bandbreite personalwirtschaft-
licher Instrumente erstrecken. Dies
wurde im Rahmen des Deutscher Spar-
kassen- und Giroverband-Projekts „Per-
sonal 2020“, das im vergangen Jahr ab-
geschlossen wurde, aufgegriffen. Die
daraus entstandene Datenbank enthält
über 100 Best-Practice-Beispiele von
personalwirtschaftlichen Maßnahmen,
die alle einen Beitrag zur Minderung
der Auswirkungen des demografischen
Wandels leisten (www.umsetzungsbau-
kasten.de).

Personal als Schlüsselfaktor im demografischen Wandel

Die Entwicklung wird Leben
und Arbeiten verändern

Es ist weithin bekannt, dass die Spar-
kassen mit dem „Badewannen-Effekt“
zu kämpfen haben. Einem hohen
Marktanteil im Jugendbereich bezie-
hungsweise in der Altersgruppe von
50 bis 70 Jahren steht ein geringer
Marktanteil in den mittleren Alter-
klassen gegenüber. Die Bevölkerungs-
entwicklung wird diesen Effekt noch
verstärken und die Sparkassen vor
neue Herausforderungen stellen.

M U S T A F A Ö Z T Ü R K
MehrWert Servicegesellschaft mbH

Bisher sicherten die Nachwuchs-
kunden den hohen Bestand der
Sparkassen an älteren Privat-

und Individualkunden. Seit einigen
Jahren ist das Zielgruppenpotenzial
rückläufig. Laut Statistischem Bundes-
amt wird die Anzahl der jungen Men-
schen in den kommenden zwei Deka-
den weiter zurückgehen. Im Jahr 2030
werden die 65-Jährigen undÄlteren be-
reits etwa 29 Prozent der Bevölkerung
ausmachen – im Jahr 2060 sogar 34
Prozent.

Durch die fehlende Basis im Ju-
gendbereich gibt es immer weniger
Kunden in den folgenden ertrags-
reichen Altersklassen. Für die Sparkas-
sen ist es deshalb wichtiger denn je,
dass die Kundengewinnung und -bin-
dung schon bei den „Nachwuchskun-
den“beziehungsweise „Jungen Erwach-
senen“ beginnt. Dies und die erfolg-
reiche Überführung bis ins „55plus“-
Segment sind Faktoren, die den Erfolg
der Sparkassen entscheidend beein-
flussen werden.

Um die Sparkassen bei der Gewin-
nung und Bindung ihrer Kunden zu un-
terstützen, stellt die MehrWert Service-
gesellschaft (MWSG) sowohl lebenspha-
sen- als auch bedürfnisorientierte Lö-
sungen zur Verfügung. Diese können
Sparkassen über alle Altersklassen hin-
weg einsetzen. Für die wichtige Ziel-
gruppe der „Jungen Erwachsenen“ bie-
tet die MWSG, ein Unternehmen des
Deutschen Sparkassenverlags und der
Örag Service, bereits seit dem Jahr 2000
das Erlebnisprogramm S-Pool an. Die
Zielgruppen-Lösung für 18- bis 30-Jäh-
rige setzt auf Individualität, Persönlich-
keit und Emotion. Mehr als 70 Institute
nutzen S-Pool zur Gewinnung und Bin-
dung ihrer Kunden und stehen so im

Dauerdialog mit bundesweit zirka
250 000 S-Poolern. Ab 2011 erreichen
die Zielgruppe jährlich drei Magazine
und zwölf Online-Newsletter mit noch
mehr attraktiven Angeboten bezie-
hungsweise neuen Mehrwert-Leistun-
gen, Informationen für die berufliche
Weiterbildung und redaktionellen Fi-
nanzbeiträgen. Durch die neue terzial-
weise Ausrichtung orientiert sich S-
Pool noch enger an den Themen der Ge-
meinschaftlichen Sparkassenwerbung
(GSW) und bietet für die Berater der
Sparkassen ideale Gesprächsanlässe zu
ihren Produkten.

Damit die Institute mit ihren Kun-
den auch „nach S-Pool“ regelmäßig in
Kontakt stehen, hat die MWSG Lebens-
phasen-Kampagnen für weitere Ziel-
gruppen entwickelt. Neben den Ziel-
gruppen „Azubis/Studenten“, „Berufs-
starter“, „Karriere“ und „Familien“ gibt
es die Kampagnen auch speziell für die
Zielgruppe „55plus“ – unterteilt in die
Lebensphasen „Etablierte“ und „Seni-
oren“. Die Kunden werden mit einer Mi-
schung aus zielgruppen-unabhängigen
Sicherheits- bzw. Service-Leistungen so-
wie zielgruppenspezifischen Inhalten
angesprochen. Ähnlich wie bei S-Pool

bieten sich durch die enge Ausrichtung
an der GSW zahlreiche Vertriebsansät-
ze für Sparkassen. Ergänzend zu den
Lebensphasen-Kampagnen gibt es seit
Anfang 2010 mit dem Sicherheitspaket
der MWSG auch eine bedürfnisorien-
tierte Lösung, die Sparkassen zielgrup-
penübergreifend zur Kundenbindung
einsetzen können.

Die Lösung setzt bei dem Grundbe-
dürfnis „Sicherheit“ an, das jeder Kun-
de hat. So ist es möglich, eine hohe An-
zahl von Kunden anzusprechen. Da das
Sicherheitsbedürfnis mit zuneh-
mendem Alter steigt, eignet sich das
Thema Sicherheit besonders für die
Zielgruppe „55plus“. Conjoint-Analysen
bestätigen jedoch zielgruppenübergrei-
fend eine hohe Kundenpräferenz für
Service- und Sicherheitsleistungen.
Mehr als drei Viertel der Befragten (77
Prozent) würden bei einem entspre-
chenden Angebot sicher oder wahr-
scheinlich ein Girokonto bzw. eine Kre-
ditkarte mit Sicherheits- und Ser-
viceleistungen wählen. Kunden sind
auch am ehesten bereit, für Sicherheits-
leistungen zu bezahlen.

Damit Sparkassen das Sicherheits-
paket auch zur Produktdifferenzierung

nutzen können (zum Beispiel zur Ein-
bindung in Kontomodelle), gibt es drei
verschiedene Ausprägungen (Basis, Sil-
ber, Gold) mit unterschiedlichem Leis-
tungsspektrum. Zudem werden die
Berater im Verkaufsgespräch unter-
stützt: Der Rechtsberatungs-Service
bietet ideale Cross-Selling-Ansätze für
eine Rechtschutzversicherung. Vorteils-
rechnungen können zur Verstärkung
von Verkaufsargumenten genutzt wer-
den.

Ob lebensphasen- oder bedürfnis-
orientierte Lösung – eines gilt für die
Zielgruppe 55plus ganz allgemein: Die
Produkte beziehungsweise Kampagnen
müssen dem (neuen) Zielgruppenver-
ständnis gerecht werden. Die ältere Ge-
neration orientiert sich immer weniger
an traditionellen Altersbildern und Ge-
sellschaftsnormen – die Zukunftsorien-
tierung nimmt eindeutig zu. Festhalten
an traditionellen Bildern und Klischees
in der externen Kommunikation führt
früher oder später zu Marktanteilsver-
lusten. Der Trendforscher Prof. Peter
Wippermann bringt es mit zwei ein-
fachen Aussagen auf den Punkt: „Trends
ersetzen Traditionen“ und „Vertrauen
kompensiert Konfusion“.

Kundenbindung beginnt schon bei den Nachwuchskunden – Betreuung in allen Lebensphasen

Zukunftsorientierung nimmt eindeutig zu
KURZMELDUNGEN

Handlungsfelder aufgezeigt
Bei dem 1. Kongress „Wohnen im
Alter – heute und morgen“ infor-
mierten Referenten aus Wissen-
schaft und Praxis zu den zukünf-
tigen Herausforderungen des al-
tersgerechten Wohnens und Le-
bens vor dem Hintergrund des de-
mografischen Wandels. Das Thema
lockte Gäste unter anderem aus
der Altenpflege und Seniorenbera-
tung zu der Veranstaltung, die von
der Landessparkasse zu Oldenburg
in Zusammenarbeit mit dem Nord-
deutschen Kompetenzzentrum für
Seniorenimmobilien Einsiedel &
Partner und Arbeiterwohlfahrt Be-
zirksverband Weser-Ems erstmalig
organisiert wurde. Ziel des Kon-
gresses war laut Initiator Dieter
Einsiedel das Aufzeigen von Hand-
lungsfeldern zur Gestaltung be-
darfsgerechter Wohnangebote für
ältere Menschen. Die Themenaus-
wahl reichte von den sozialpoli-
tischen Folgen der demografischen
Entwicklung über die Darstellung
der praktischen Umsetzung be-
dürfnisorientierter Wohnformen
bis hin zur Marktentwicklung von
Seniorenimmobilien.

Wichtige Gestaltungsaufgabe
Die Technische Universität Dort-
mund bietet ab diesem Winterse-
mester den Masterstudiengang „Al-
ternde Gesellschaften“ an. Der Stu-
diengang versteht das kollektive
Altern der Gesellschaft als eine der
wichtigsten individuellen, institu-
tionellen und gesamgesellschaft-
lichen Gestaltungsaufgabe in der
heutigen Zeit. Er richtet sich an Ab-
solventen sozial- und verhaltens-
wissenschaftlicher Bachelor- und
Diplomstudiengänge, die eine Er-
weiterung und Vertiefung ihrer
Kenntnisse im Hinblick auf soziale
und ökonomische Aspekte al-
ternder Gesellschaften anstreben.
Zu den Studienzielen gehören die
Vermittlung von Fachwissen über
Alter und Altern aus der Perspekti-
ve verschiedener Disziplinen. Das
Studium eröffnet den Absolventen
berufliche Perspektiven zum Bei-
spiel in der wissenschaftlichen For-
schung und Lehre als auch konzep-
tionelle, planerische, leitende und
evaluative Tätigkeiten in Fachab-
teilungen von Organisationen, Ver-
bänden und Vereinen sowie Refe-
rententätigkeiten. DSZ

Studenten bilden eine eigene Zielgruppe in der Kundenansprache der Sparkassen. Lebensphasenbezogene Leistungen fördern die
Kundenbindung bis in das hohe Alter. Foto dpa

Die Vereinbarkeit von Familie und Beruf zählt zu den personalwirtschaftlichen Instru-
menten im Hinblick auf den demografischen Wandel. Foto Pixelio


