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Wachstumsmarkt Independent Living 

“Einer der grössten Wachstumstreiber für Vermögensverwalter ist 
die Altersvorsorge, welche durch den demographischen Wandel 
stetig an Bedeutung gewinnt.”

In allen industrialisierten Ländern besitzt die 50-plus-Generation
¾ des Vermögens
½ der Kaufkraft

Die über 50-Jährigen haben ihren Konsum in den letzten 20 Jahren 
3 mal stärker als der Durchschnitt gesteigert.

[Die Bank, 2010]

[Economist, 2002]

[Economist, 2002]
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Viele hoffen auf den Markt der Senioren
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Menschlich und wirtschaftlich tragfähige Vision

Länger in den eigenen vier Wänden 
leben – bei hoher Lebensqualität!

Vision
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Senioren brauchen einen „Assistenten“

AnbieterKunde

Angehörige

Betroffene

Bedarfs-
ermittlung

Auswahl

Bestellung

Abwicklung

Bezahlung

Qualitäts-
sicherung

Plattform

Alles aus einer Hand
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Essensvermittlung durch eat.ch 

Anbieter zahlen 7%

Kundennutzen: Suche 
und Online-Bestellung

eat.ch vermarktet über 
Google und Facebook
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Vermittlung von Handwerkern durch MyHammer.de

Selbstanmeldung 
viele verschiedene 
Dienstleister

Anbieter zahlen 
Grundgebühr und 2 –
4 %

Vermarktung: Internet 
und TV
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Vermittlung von Wohnungsservices durch Wohnungswirtschaft

Fehlen von Diensten führt dazu, dass ältere Menschen ihre angestammte 
Wohnung verlassen müssen 

Ergänzung des Service-Portfolios um haushaltsnahe Dienstleistungen 

Haushaltsnahe Dienste nicht nur für die ältere, sondern die gesamte 
Mieterschaft (Komfortgedanke)

Konkrete Potentialermittlung (Umsatz- und Gewinnpotential) mit Excel-
Kalkulator 

Quelle: Wincasa
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Erlösabschätzung

Szenario

Grundgesamtheit 20‘000 
Wohnungen

Rolle Vermittler

Vermittlungs-
gebühr

4%
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Dienste schaffen Komfort
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Barrieren

Kundenzugang

User-Interface für Senioren

Atomistischer Anbietermarkt

Ausgabeverhalten (Geiz)

Freiwilligen- und Schwarzarbeit
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Leidensdrücke

Notsituation, Überforderung

Auswahl des richtigen Service / Produktes

• Suche des verfügbaren Angebotes

• Bewertung

• Finden des besten Preises
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Erkenntnisse

Fokus auf Leidensdrücke

Qualitätssicherung  durch Rating und Review (Vertrauen)

Kritische Masse an Konsumenten: Überregionale Services

Kundenzugang

• Internet (Google Adwords, Facebook, Affiliates, Coguan, ...)

• Werbung

• Click & Mortar

Keine Stigmatisierung Life Style

Feste Lieferantenverbindungen

Nutzen für alle Teilnehmer der Wertschöpfungskette



© CC IL – Nürnberg / 29.09.2010, Hubert Österle / 17

Erlösmodelle

Wer bezahlt?

• Konsumenten: Keine Gebühren

• Serviceanbieter: Keine Gebühren vor Umsatz, sondern Provision

• Versicherung und Kommunen: Kostensicht

• Indirekte Bezahlung
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Konsequenzen

IL-Plattform hilft 

• Senioren (und Jungen)

• Bezahlern

• Service- und Produktanbietern

Geschäftsfeldanalyse: Eigene Chancen im Seniorenmarkt abschätzen
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Telefon: +41 71 224 2420
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Geschäftsfeldanalysen bestimmen das unternehmensspezifische Potential

Bestehende 
Lösungen

Markt-
potential

Markt & 
Wettbewerb

Kunden-
bedarfe

Geschäftsfeldanalysen

Krankenkasse

Prävention
Case Management 
Alltagsdienste

Altersresidenz

Dienstleistungsstützpunkt
Community

Immobilienverwalter

Servicewohnen
Community

. . .


