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PREAMBULE

Notre étude interroge les modeles en place au sein des banques et des assureurs et propose des axes de réflexions pour structurer des
stratégies gagnantes a déployer pour répondre a I'accroissement de la longévité et a la hausse du nombre de seniors dans notre société

Pour les acteurs de la banque et de I'assurance, les défis sont multiples :

« Comment appréhender les besoins de ces clients (seniors actuels et en devenir) de maniere pro-active, avec des offres de produits et
services et des modéles relationnels adaptés ?

» Certains acteurs du monde de I'assurance ou de l'industrie pourraient jouer le réle d’acteur pivot : comment agréger sur le territoire des
offres de services tres fragmentées ? Comment mettre en place un point de contact unique en mesure de reconcilier les différents
besoins avec toutes les offres disponibles ?

« Comment pour les acteurs bancaires, adapter sa proposition de valeur sans discriminer sur le simple critere d’age et sans accroitre son
niveau de risque?

« Apres le financement de nos retraites, le financement de notre futur dépendance est la premiére préoccupation des seniors
interrogés par Odoxa : aprés avoir créé le PER pour encourager I'épargne en prévision de sa retraite, faut-il envisager le PED pour
financer sa dépendance?

Toutes ces questions et beaucoup d’autres nous nous les sommes posees en préparant cette étude. Il n'y a pas de réponse unique. Néanmoins,
les seniors sont la! Leurs besoins doivent étre au coeur des stratégies commerciales des acteurs de la banque et de I'assurance pour ne pas
laisser s’échapper ces clients vers de nouveaux intermédiaires qui émergent déja.

Bonne lecture !

AILANCY | @ @ | CONFIDENTIEL 2 =


https://www.linkedin.com/company/ailancy/
https://www.ailancy.com/

SOMMAIRE

1. Synthese de
I’étude

2. Le vieillissement
de la population : un
enjeu majeur pour
notre société (p.20)

AILANCY | @ @ | CONFIDENTIEL

3. Résultats de I’enquéte
exclusive ODOXA sur les
besoins des séniors

(p.36)

4. La Silver économie :
des opportunités pour
les assureurs ?
Benchmark des offres
& initiatives des
acteurs
de I’assurance et de la
protection sociale

(p.47)

5. Le vieillissement de la
population appelle-t-il les
acteurs bancaires a
challenger leur fagon
d’appréhender I’épargne
financiere des seniors ?
(p.73)


https://www.linkedin.com/company/ailancy/
https://www.ailancy.com/

Synthese de I'etude

AILANCY | @ @ | CONFIDENTIEL 4 B


https://www.linkedin.com/company/ailancy/
https://www.ailancy.com/

Chiffres clés

304

10,8«
65 ans

81 ans

Part de la population
estimée des plus de 60
ans en France a horizon
2030 (versus 20% en
2000)

Part de la population
estimée des plus de 75
ans en France, en 2030

Espérance de vie en
bonne santé a la
naissance en UE, en
2019; +0,63% en 15 ans

Espérance de vie a la
naissance en UE, en
2019; +1,19% en 15 ans
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génération précédente dite « silencieuse » (nés avant 1945).

L’accroissement du nombre de senior dans la population s’accompagne d’un changement des
habitudes de consommation : plus hédoniste, plus libre, plus mobile, disposant d’un pouvoir d’achat
plus élevé, la génération des « papy-boomers » (nés entre 1946 et 1964) a des attentes différentes de la

L’accroissement du vieillissement de la population est un phénomene qui touche I'ensemble des pays européen de
maniére relativement homogeéne.

La part de la population des plus de 60 ans pourrait atteindre 30% a horizon 2030, avec un doublement de la population
des 90 ans et plus.

EVOLUTION DEMOGRAPHIQUE PAR CATEGORIE D'AGE ENTRE 2000ET 2030 EN EUROPE & EN FRANCE - 60 ans

9,60% 20,6'%

2030

11,20% 29,5%

7,80% 30,5% w203829ans

m30a44
8,10% 25,6% e

45 ans 359 ans

Europe 7,10% 26,7% 60 ans & 74 ans

2010

22,1% 75 ans a 89 ans

France 8,20%

>90ans

Europe 5,60% 23,1%

2000

6,60% 20,4%

France

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Au-dela des aspects démographiques, |a prochaine déecennie marque une rupture sociologique majeure : la génération
issue du « baby boom », plus nombreuse que la « génération silencieuse » de leurs parents, a en effet connu un cadre
politique calme et un niveau de vie en moyenne plus élevé, avec pour conséquence des valeurs et un mode de
consommation plus hédonistes.
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La définition des séniors a peu évolué avec [Paugmentation de [I'espérance de Vvie.
Elle désigne généralement les personnes ageées de 65 ans et plus.
Dans la réalité, « le senior » revét des états difféerents - indépendants du critere d’age - qu’il est

indispensable de considérer pour répondre aux attentes

| Le Senior Autonome Le Senior Fragile Le Senior Dépendant

Chiffres clés

v" Population qui souhaite profiter v' Population caractérisée par une v' Population caractérisée par la

« Quel est votre rapport a
I’épargne ? »

524
31
17w

Des séniors interrogés
souhaitent
principalement anticiper
leurs besoins futurs liés
au vieillissement

Des séniors souhaitent
principalement se faire
plaisir et faire plaisir a
leurs proches

Des séniors souhaitent
principalement
maximiser leur
patrimoine a transmettre
a leurs descendants

Source : enquéte ODOXA pour AILANCY réalisée sur un panel
de 620 séniors — Octobre 2022

de la retraite et de la grand-
parentalité

Population positive, dynamique,
consommatrice de voyages, vie
associative et engagement
civique

11,5 e

De séniors
autonomes en
2020 agés de
60 ans ou plus

perte de dynamisme et affectée
par l'isolement

Capacités physiques (ouie,
marche, mémoire...) et moral
altérées

3, (e

De séniors
fragiles en 2020
ageés de 60 ans

et plus

perte d’autonomie physique
nécessitant un lieu de vie adapté

v' L’environnement - les aidants —
devient prégnant dans les
interactions et pour considérer
les besoins

2,3 v

De séniors
dépendants en
2020 agés de
60 ans ou plus
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Face a cet enjeu sociétal, la filiere silver-économie a vu le jour en 2013 pour structurer un ensemble
d’intervenants, avec pour objectif d’améliorer la qualité de vie des séniors et accompagner le « bien
vieillir » de la population

Creee en 2013, la filiere silver économie se structure autour de 5 marches représentant un
ensemble d’acteurs de tailles et de formes différentes :

Chiffres clés 5 marchés S types d’'intervenants
5 Nombre ~de marcheés ®  Financement & transmission . Act_eurs PUBL_IQ,S (gouvernement, ministeres,
structurant - la - filiere régions collectivités)
silver-économie
aujourd’hui. el .
& Mobilité, lien social » ASSOCIATIONS (FranceSilveréco, Institut
frangaise des séniors...)
3 orglp dagas o O Habitat & sécurité
IStinguer : 1es pIvots, les z z .
N S * Acteurs PRIVES DIVERSIFIES sur plusieurs
diversifiés, les
oo o .
spécialistes % Loisir, bien-&tre & prendre soin marchés (banques, assurances...)
PSD Courtage (APICIL) © « Acteurs PRIVES PIVOTS proposant un point
202 1 el e, — d’entrée unique sur plusieurs marchés
Spécialisée dans la
dépendance et le ; ;
handicap » Acteurs PRIVES SPECIALISTES : services a

la personnes, strat-up, fintech...
Entrée au capital de

Predica dans Korian, . B , . , , . Ny
2009 spécialisé dans la prise  Aujourd’hui, ces marchés sont relativement étanches : aucun acteur n’est réellement en capacité

en charge de la  de coordonner les besoins de maniere transverse et d’apporter une offre globale aux besoins des
dépendance séniors
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Les acteurs de la banque et de I’assurance ont un rble clé a jouer comme acteurs pivots aptes a
réconcilier une chaine de valeur éclatée, en mettant a disposition leurs connaissances clients et

leurs écosystemes de partenaires au service du « bien-vieillir »

Chiffres clés

Une population Des état de :
. . L : Un risque accru
de séniors plus Des vies plus fragilités qui de pertes
o nombreuse aux longues a génerent des ) P -
Des personnes agées de : s : . d’autonomie a
besoins différents financer besoins .
anticiper

6 50/ 60 ans et plus n'ont pas o _ _
O anticipé une éventuelle de leurs ainés particuliers

situation de dépendance

O Des séniors ont anticipés
0 leur succession

I Notre étude ci-apres vise a partager une vision des initiatives lancées et des dispositifs déployés par les
banques et les assureurs pour relever ces enjeux I

Source : enquéte ODOXA pour AILANCY réalisée sur un panel
de 620 séniors — Octobre 2022
8 Im
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Focus 1 : face au vielllissement de la
population quelles sont les reponses
apportées par les assureurs?

(Extrait de I’etude)

AILANCY | @ @ | CONFIDENTIEL 9 N



https://www.linkedin.com/company/ailancy/
https://www.ailancy.com/

Chiffres clés

Des séniors affirment
que leurs garanties
00 santé sont adaptées a
leurs besoins
Des séniors jugent que
leurs assurances
5 O o coltent trop chéres et
0 que leur reste a charge

est trop élevé

Des séniors

considérent que la
6 10 technologie peut
Y0 améliorer leur confort

de vie

Source : enquéte ODOXA pour AILANCY réalisée sur un panel

de 620 séniors — Octobre 2022

Les assureurs ont depuis longtemps engagés une stratégie de diversification sur I'ensemble des
marchés de la silver-économie, mais peinent toutefois a proposer une expérience globale et
coordonnée de I’ensemble des produits & services

De part leurs ressources stratégiques et financieres (base clients et capacité d’investissement importante), les
assureurs disposent d’offres et de services au-dela de leur cceur de métier historique, sur un ou plusieurs marchés
de la silver-économie :

Présence sur ces

Offres & services . Exemples d’acteurs
marchés
. Epargne, assurance dépendance, . .
% Financement & parg ! n ; Grands groupes bancaires, de prévoyance,
assurance santé complémentaire,

transmission d’assurance ou mutualistes

assurance obséques, viager

Services de santé, E-santé, aides aux Livre Il du code de la mutualité, réseau de
/27 aidants, aide technique (Optique, audio, soins
conventionnement de professionnel de v- Partenariats avec des acteurs spécialisés
santé) (MesDocteurs, H4D, Cegedim...)
Adaptation des logements, VYV3, AGIRC-ARRCO, partenariats avec des
. . ... hébergements intermédiaires, v acteurs spécialisés
O Habitat & securite hébergements médicalisés, domotique — Domotique et téléassistance : Allianz, AXA

et téléassistance France, Generali France, Macif, MACSF

Partner...
Ages d’Or Services (CNP Assurances)

‘ Assisteurs : IMA, EuropAssistance, AXA

(@) .. . =

Loisir, bien-étre & . N

) ) . Services a la personnes - confort
prendre soin

I Tourisme, transport, accessibilité et
Mobilité, . . o X v ) o
lien social aides a la mobilité, technologie de ] Partenariats avec des acteurs spécialisés
linformation,

La diversite des offres depend fortement de la nature de l'acteur. Les acteurs mutualistes couvrent un large spectre
des 5 marchés.
D’important moyens sont engagés ces derniéres années pour enrichir Poffre de santé avec des services

complémentaires et la E-santé.
10 mm
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20v%

61

Chiffres clés

Des séniors attendent
des conseils de leurs
assureurs pour les
accompagner dans le
« bien-vieillir »

Un sénior sur quatre a
recours a de l'aide a
domicile

Des séniors sont plutét
technophiles et la
moitié utilise les
réseaux sociaux

Source : enquéte ODOXA pour AILANCY réalisée sur un panel
de 620 séniors — Octobre 2022
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Pour augmenter leurs propositions de valeurs et répondre aux enjeux des nouvelles générations de
seniors, les assureurs doivent renforcer leur role d’acteur pivot

La multiplicité des acteurs sur les marchés de la silver-économie rend I'offre trés peu lisible. Bien souvent, c’est au
client ou aux aidants de réconcilier une chaine de valeur fragmentée.

Positionnement cible des assureurs

Acteurs Pivots

Positionnement actuel des assureurs

Une offre de produits et de v L’acteur pivot est en capacité
00000 services étendue mais 00000 de prescrire le bon sc_arvice au
faiblement reliée autour des Acteurs spécifiques bon moment de maniere
Filiales ou événements de vie des clients- sur un marché de la transverse aux 5 marchés de
partenariats séniors silver économie la silver économie

spécialisés sur un
marché de la silver-
économie

Avec un panel d’offres étoffées, une base client élargie et un réseau de distribution dense, les assureurs ont un réle
cle a jouer en proposant des solutions globales d’accompagnement en fonction des moments de vie et des univers
de besoins des séniors.

De plus, des partenariats entre les acteurs pivots et les acteurs spécialistes seraient bénéfiques pour les 2 : les
premiers bénéficieraient d’un puissant effet qualité du fait de I’élargissement de leur offre et les seconds de I’accés a
une base client élargie.

11 e
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Focus 2 : les acteurs bancaires et I’épargne
financiere des seniors

Le vieillissement de |la population appelle —t-Il
les acteurs bancaires a challenger leur fagcon
d’appréhender I’épargne financiere des
seniors ?

(Extrait de I’étude)
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Epargne financiéere des seniors

Deux axes d’analyse retenus pour s’interroger si
I'augmentation du nombre de seniors nécessite d'appréehender
difféfremment leurs besoins en épargne financiére

») Seniors autonomes ))) Séniors fragiles ))) )

dépendants

Quels dispositifs pour
mieux appréhender la zone
grise tout en maitrisant le
risque de discrimination
par l'age ?

Faut-il une proposition de valeurs spécifique pour mieux
anticiper les besoins de financement du grand age ?
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Le vieillissement de la population appelle-t-il les acteurs bancaires a
challenger leur fagcon d’appréhender I’épargne financiere des seniors ?

Les acteurs bancaires privilégient de s’adresser aux seniors de facon non specifique ou indirecte
en particulier quand il s’agit de parler d’épargne financiere. Le client senior serait-il un client
comme un autre pour le consell en epargne financiere tant qu’il n’est pas confronté a une situation
d’'incapaciteé repérée et déclaree ?

Nous avons échangé avec 10 établissements pour partager leur vision selon deux axes :

* Quels dispositifs pour accompagner les clients agés potentiellement vulnérables et mieux
appréhender la zone grise » ? Comment les pistes posées par le pdle AMF/ACPR ont-elles été
prises en compte ?

« Faut-il revisiter les propositions de valeurs en épargne financiére pour mieux anticiper les
besoins de financement du grand age et s’adresser de fagcon spécifique aux seniors ?

Force est de constater :

« quil n'est pas toujours aise d'identifier le(s) bon(s) interlocuteurs dans les organisations pour
échanger sur ce sujet

» que la préoccupation de ne pas stigmatiser prévaut

* que si le sujet reste le plus souvent aborde sous langle risque/conformité, certains
établissements ont ouvert une réflexion plus large.

13
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Les seniors fragiles, quel dispositif « vulnérabilité » ?
L'augmentation du nombre de seniors vient challenger les dispositifs en place pour assurer un
accompagnement adapté des seniors potentiellement vulnérables au-dela des enjeux de conformité

Epargne financiére des seniors

Deux axes d’analyse retenus pour s’interroger si I'augmentation
du nombre de seniors nécessite d’appréhender différemment leurs
besoins en epargne financiére

1 Quels dispositifs pour
mieux appréhender la
zone grise tout en
maitrisant le risque de
discrimination par
l'age ?

AILANCY | @ @E | CONFIDENTIEL

Un intérét grandissant
du régulateur pour les
dispositifs encadrant la
clientéle agée
potentiellement
vulnérables

Des dispositifs en place
a challenger mais dans
le cadre des
responsabilités définies
par les réglementations
existantes

Le sujet des clients agés
potentiellement
vulnérables ouvre une
réflexion qui va au-dela
des enjeux de conformité

Outre I'attention portée sur la clientéle dgée lors des contréles réalisés sur le devoir de conselil,
le pdle AMF/ACPR a marqué un intérét particulier sur la commercialisation des produits
financiers aupres de la clientéle agée potentiellement vulnérable .

Sans qu’aucune nouvelle exigence réglementaire n’ait été actée, les établissements ont été
invités a présenter leurs dispositifs encadrant I'accompagnement des clients agés
potentiellement vulnérables

Cette demande des régulateurs s’inscrit dans le cadre |égal existant, notamment formalise
par le devoir de conseil et la confidentialité des données. L'objectif est d’inciter les acteurs
a évaluer la robustesse de leurs dispositifs pour faire face a des situations de fragilité a venir
plus nombreuses (déclin cognitif ou emprise) mais aussi la flexibilité de ces dispositifs pour
assurer un conseil adapté, sans discrimination par I’age, auprés de seniors de plus en plus
agés et en pleine capacité de décision.

Le pdle commun AMF/ACPR a synthétisé plusieurs pistes pour aiguiller les éventuels travaux
a mener au sein des différents établissements :

» La mise en place d’actions de formation et sensibilisation des conseillers
» La création d’'un réle de « référent vulnerabilité » au sein des établissements
» Le renforcement des procédures internes et des dispositifs de contrdle

Bien que le sujet soit abordé par le régulateur sous le prisme de I'épargne financiére, il s’agit
en réalité d’un périmétre plus large, qui s’étend a I'accompagnement global de la
clientele agee potentiellement vulnérable

L’accompagnement des clients agés vulnéerables est par ailleurs directement lié aux sujets
d’éthiques sur lesquels les établissements s’engagent au travers de leurs politiques
RSE (enjeu d’'image important)

14 mam
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Les seniors fragiles, quel dispositif vulnérabilité ?
Les dispositifs qui nous ont été présentés pour répondre a I'enjeu spécifique poseé par la clientéle agée
potentiellement vulnérable pourraient se graduer en 3 niveaux et se classer en 2 groupes

GROUPE 1 : Renforcement a la marge des

GROUPE 2 : Mise en place de fonctions dédiées et
déclinées de facon différenciée
suivant les acteurs

Leviers

actionnés dispositifs existants appréciés comme adaptés

pour répondre a cet enjeu

Niveau 1(*) Niveau 2 (*) Niveau 3 (*) Niveau 3’(*)
- | | ——

Quelques chiffres

25%

20%

Part des séniors de plus
de 75 ans en situation
d’isolement

Part des personnes de
plus de 80 ans atteintes
de la maladie d’Alzheimer
avec un age moyen de
perte d’autonomie a 83
ans

5 millionS Personnes agées

investies dans le monde
associatif

AILANCY | @ @ | CONFIDENTIEL

Formation &
Sensibilisation
dédiée

Fonctions dédiées

Formation &
Sensibilisation
dédiée

Fonctions dédiées

Formation &
Sensibilisation
dédiée

Vigilance renforcée
& Exclusion des
campagne sur
produits risqués

Vigilance renforcée
& Exclusion des
campagne sur
produits risqués

Vigilance renforcée
& Exclusion des
campagne sur
produits risqués

Vigilance renforcée
& Exclusion des
campagne sur
produits risqués

Seuils d’age

Seuils d’age

Seuils d’age

Ciblage

(*) Niveau de prise en compte de la fragilité de fagon spécifique via des dispositifs dédiés
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Faut-il revisiter les propositions de valeurs en épargne financiere ?
L’augmentation a venir du nombre de seniors « fragiles » et «dépendants » pose la question de
I'anticipation des besoins de financement liés au grand age

Faut-il revisiter les propositions de valeurs en épargne financiére pour mieux anticiper les besoins de
financement du grand age et s’adresser de fagon spécifique aux seniors ?

Les cycles patrimoniaux sont impactés par la longévité qui impose
au senior de se projeter dans un horizon de 25 a 30 ans pour
financer son «bien vieillir» et anticiper les besoins du grand age.

Epargne financiére des seniors

Deux axes d’analyse retenus pour s'interroger si 'augmentation
du nombre de seniors nécessite d’appréhender differemment leurs
besoins en épargne financiere

Le sujet de la capacité de financement des besoins du grand age ne
se pose pas de la méme maniére pour tous les segments de clients
compte tenu de la surface financiere a considérer mais aussi du
niveau d’accompagnement sur ce sujet

g O a O

onome aglle

Les travaux sur les seniors fragiles ont ouvert des réflexions plus
larges sur des produits et services dediés Senior avec quelques
initiatives ciblées et hors Epargne financiere

@
Faut-il une proposition de valeurs
spécifique pour mieux anticiper les besoins
de financement du grand age ?

Les travaux n’ont cependant pas ouvert en tant que tels de réflexions
pour accompagner de fagon spécifique les seniors pour lesquels le
financement des besoins du grand age sera un sujet.

AILANCY | @ @ | CONFIDENTIEL 16 W
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Conclusion
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llancy

make it hapPen!

Ailancy vous accompagne dans
toutes les étapes de votre
stratégie séniors : diagnostic de
votre proposition de valeur
actuelle, élaboration des
recommandations et mise en
ceuvre opérationnelle des
solutions
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Face au vieillissement de la population, adresser les besoins des séniors est un défi pour les

acteurs de la banque et de I’assurance.
Pour pleinement capter les potentiels de croissance et
transformations a engager sont nombreuses.

Veiller et enrichir son offre de
produits et de services avec un

Positionner ses forces et ses
faiblesses sur chacun des

marchés écosysteme innovant
Financement & +
transmission ,
, Acteurs spécialisés Start-up innovantes

Mobilité, 4
lien social ‘
Habitat &

sécurité ‘

Loisir, bien-étre &
prendre soin ,

Ecosystéme

Partenaires
technologiques

Prévention &
santé

gt O B &

Relier et coordonner la

Adapter I’expérience client aux différents profils de

relever notre enjeu sociétal,

Les 4 piliers d’une stratégie séniors

Organiser et coordonner les
initiatives internes sur toute la
chaine de valeur

Marketing &

communication Gestion
Offres & Juridique /
services conformité
Distribution S| & Data

Filiere et gouvernance dédiée

...et a son entourage

.. séniors...
proposition de valeur aux [
moments de vie des différents
profils de séniors dans un Autonome Fragile

parcours sans couture

Dépendant

|

Proches /

Aidants

les
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Le vielllissement de la population : un enjeu majeur
pour notre sociéte
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2 - Silver-économie : quelques élements de définitions

La filiere « silver économie » regroupe « I’ensemble des secteurs qui visent a améliorer la qualité de vie des seniors, garantir leur
autonomie et allonger leur espérance de vie », souvent divisées en 5 branches :

| U
@ \  Habitat & sécurité %

Hébergements /

Résidence intermédiaires

avec services

d’.neChno!Ogiesd Heb%r_gere'nts Services a la
information et de medicalises personne
communication
I _ Adaptation des Activités
s Tourisme logements physiques Sports »
A Wi L Thérapies non e
Aide a la mobilité Téléassistance AT RS v,
——
A i Nutrition 4
; Assurance santé Transports Domotique E-santé &
Financement & complémentaire télémédecine
transmission . Assurances Habillement
Assurances-vie dépendance Services d’aide a la
Investissements Crédit Quelles L
locatifs , ité
consommation opportunites Aide technique
" pour le secteur
g Assurances obséques - ar o Accompagneme Aide aux
financier ~ . e (
nt a domicile aidants

Nous nommons « Séniors » toutes les personnes agées de 65 ans et plus et on distingue 3 états de la séniorité : « 'autonomie, « la fragilité » et
« la dépendance ». S’ils sont corrélés a I’dge, les séniors peuvent toutefois passer d’un état a I’autre a tout moment de leur séniorité en
fonction de leur situation.
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2 - Une économie née du vieillissement démographique généralisé en Europe ... (1/2)

Le vieillissement démographique en Europe est un phénomeéne qui a commencé depuis longtemps dont les causes sont : la baisse du taux
de fécondité, la baisse de la mortalité et une espérance de vie grandissante. En 2020, 20,6% des Européens ont plus de 65 ans.

! ! | — ! . B S LN | p— !
-Il;g I g;_a_;; ;‘A;-I—;--=;II;
! ! | mG— | ! ! AR | — !
Nombre de seniors 149 1 139 ! 1971 ¢ 141 | 22 . 225 i 1292 | 123 | 2338 | 368 ' 9208
(en millions) : : ; ! ! ! ! ! : : |
o sen | | | | | | | | | | |
% seniors dans la L 211% | 204% | 196% | 232% ! 191% | 221% | 19% | 223% | 223% | 189% ! 20,6%
population (2022) ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! !
7 ot | i i i i i i i | | |
% seniors dans la ' 262% | 234% | 249% | 287% | 238% | 27% | 215% | 26% | 244% | 211% | 23%
population (2030) ! ! ! ! ! ! ! : ! ! !
Taux de fécondité , 160 ! 18 : 123 : 127 : 160 : 1,43 I 194 i 1,35 i 1,34 i 1,77 | 153
Taux de mortalité
(pour 1000 habitants) | 11,9 i 9,9 i 10,4 i 12,6 i 11,0 i 12,0 i 9.4 i 10,0 i 12,2 i 15,4 i 11,5
Espérance de vie , 813 ! 830 ! 840 ! 836 ! 81 ! 780 ! 814 ' 81 ! 817 | 756 ! 806
Espérance de vie en bonnél I I | | | | | | | '
santé a la naissance | 65,4/67,1 | 64,4/659 | 69,4/70,4 | 68,1/68,6 | 62,1/62,8 | 60,6/57,8 | NC | 57,7/54,8 | 65,6/66,4 | 59,9/60,6 | 64,2/65,1
(homme/femme) Sources : INSEE, INED Commission Européenne Projection 2030 : PopulationPyramid.net

Le vieillissement de la population est un phénoméne qui touche tous les pays de 'UE. L’augmentation des seniors dans la population leur accorde
un poids démographique et donc économique plus important : en 2070, 30% de la population de I’'UE devrait avoir plus de 65 ans. I
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2- Une économie née du vieillissement démographique généralisé en Europe ... (2/2)

Le vieillissement démographique en Europe va s’accentuer.

Indicateur conjoncturel de fécondité dans les pays de I'Union
européenne en 2017 (nombre d'enfants par femme)

2,00
1,80
1,60
1,40
1,20
1,00
0,80
0,60
0,40
0,20
0,00
oo xzooreeogygoetoorereeelog oo
coc 8255850 F S 58 o0 30322202808
CG:(!SEQ, =2 O 'F P CU@CLG(SOLOH" = © =
ThHh = O EE D220 7} =5 = 2259 t0 £ L
LP=2ESOGE0E >0 ES23ZECD €S-0 7]
s 30~ =~ 830 QoL <oira o L
N g o o = ) =
o) ‘© 3
o o

Source : Eurostat (extraction des données le 17 avril 2019)

EUROPE LES MIGRATIONS ENTRE LES PAYS DE L'UNION

Pays dont le solde tota* est :

I positif
B négatif

Les pays qui gagnent des jeunes
(20 a 34 ans), en milliers

= Allemagne [IEIIINEEA

am suede  J24
== Pays-Bas |18

B0 Belgique |10

Les pays qui perdent

des jeunes

== Pologne -268

PofligR

== Espagne [ 136
i Litunanie [JJ-85

= Hongrie .-62 : ©Malte s
“période 2013-2017. Source: Eurostat. VISACTU %

/
Chypre

I'ICF systématiquement inférieur a 2 et les déplacements des jeunes populations favorisent le vieillissement de beaucoup de pays.

I Plusieurs facteurs influent sur le vieillissement demographique : I'Indice conjoncturel de Fécondité et I'immigration. Dans I'Union Européenne, I
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2- Connaissant depuis 2022 une forte croissance genérée par le papy-boom

A partir de 2022, les 75 — 84 ans augmenteront de 140 000 a 250 000 individus chaque année et ils contribueront pour 55% de la

croissance du PIB entre 2020 et 2035.

Depuis 2022, les papy-boomers entrent dans la tranche d’age des 75-84 ans

EVOLUTION DES EFFECTIFS DES SENIORS AGES DE 75 A 84 ANS
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Les 75-84 ans, leaders de la croissance des seniors (2020-2035) ()

CONTRIBUTION A LA CROISSANCE DU PIB

m65-74ans m75-84ans w85 ans et plus

Source : estimations et prévisions INSEE

En 2013, le marché de la silver économie représentait 92 Mds € et 130 Mds € en 2020 @, soit une hausse annuelle moyenne de 5%. L’arriv
depuis 2022 des personnes issues du baby-boom la catégorie d’age des 75-84 ans va accélérer ce phénomene de croissance.

AILANCY | @ @ | CONFIDENTIEL @ Sources : INSEE @ Source : Xerfi, « Les opportunités de croissance des acteurs de la silver économie, : scénario prospectif 2026
A
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2 - Le vieillissement démographique, contrasté au sein des territoires...

L’impact du vieillissement démographique différe selon les territoires : les zones urbaines tres peuplées concentrent un nombre important
de séniors mais ceux-ci ne représentent qu’une part minime de la population de ces territoires, a I'inverse des territoires ruraux.

Une proportion de personnes agées différenciée entre
les zones urbaines et rurales ¥

lle-de-France : ¢ Nouvelle-Aquitaine:
Niveau d’urbanisation : 99,9% = AN A Niveau d’urbanisation : 70%
P75 ans et plus (2020) : 850 000 i S O P L75 ans et plus (2020) : 690 000
% 75 ans et plus (2020) : 7% % 75 ans et plus (2020) : 11,3%

Auvergne Rhone-Alpes :
Niveau d’urbanisation : 85%
P75 ans et plus (2020) : 750 000
% 75 ans et plus (2020) : 9%

Bretagne :
Niveau d’urbanisation : 71%

£75 ans et plus (2020) : 350 000
% 75 ans et plus (2020) : 10,3%

Hauts-de-France : Bourgogne — Franche-Comté :
Niveau d’urbanisation : 89% Niveau d’urbanisation : 68%
LO75 ans et plus (2020) : 475 000 - e - £75 ans et plus (2020) : 300 000
% 75 ans et plus (2020) : 8% PattdeséSans+.en%: g 45 49 23 97 41 % 75 ans et plus (2020) : 11%

I Dans les territoires urbains trés peuplés, la part des 75 ans et plus oscille entre 7 et 9% alors qu’elle est entre 10 et 11% au sein des

territoires ruraux. I

@ : Source : observatoire-des-territoires.gouv.fr, 2022 24 mm
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2 - Pousse les acteurs publics a s’appuyer a I’échelle des territoires...

Ce vieillissement démographique contrasté au sein des territoires a amené I'Etat a créer en 2013 une filiere « Silver économie » pour
coordonner la silver économie a I'échelle régionale. Les « silver régions » se voient dotées d’un objectif : favoriser l'insertion d’entreprises
spécialistes sur le marché et renforcer leur position pour structurer en jouant un réle d’impulsion la Silver économie au niveau local.

@ Les missions des silver régions

Structurer la filiére au niveau local en prenant en
compte les spécificités et les besoins de la
population

@ Exemples d’initiatives

Le gérontopodle « Autonomie Longévité » des
Pays de la Loire qui fédere différents acteurs
dont des associations et entreprises comme le

groupe nantais ' EHPAD privés, le noble Age

2. Installer des Comités stratégiques de filiere
régionaux 2. La Silver Valley en IDF qui fédere les acteurs

franciliens de la silver économie

3. Organiser les comités régionaux autour d’'un
acteur pivot 3. Lafusion du « Cluster Santé » et du Péle NSL

en 2018 au Nord-Pas-de-Calais

4. Favoriser les initiatives au niveau local en créant
des synergies entre les acteurs

I Au final, seules 5 régions possédent une filiére Silver économie relativement mature grace a I'implication directe du conseil régional et la présence
d’'un ou plusieurs acteurs pivots influents : IDF, Normandie, Occitanie, Pays de la Loire, Sud-PACA. I
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2 - Et se caractérise par differents etats de la séniorite.

Il existe différents états dans le parcours du sénior, allant de I'autonomie a la dépendance et pouvant passer par des phases de fragilité
temporaires ou définitives. Ces différents états de la vieillesse et plus largement le niveau d’autonomie, sont des criteres fondamentaux de
définition des frontieres des marchés de la silver économie.

Les états de la séniorité et les besoins potentiels correspondants @ Public cible des marchés spécifiques de la silver économie
L’autonomie La fragilité La dépendance
v' 65% des séniors dans I'état d’autonomie ont v" 51% des séniors dans I'état de la fragilité v' 69% des séniors dans I'état de la
entre 65-74 M et 23% des 75 ans et plus sont agés de plus de 75 ans () dépendance ont plus de 75 ans
v" Population qui souhaite profiter de la retraite v' Population caractérisée par une perte de v' Population impactée par des troubles de
et de la grand-parentalité dynamisme et affectée par l'isolement I'équilibre, des changements alimentaires et

d’hygiéne ainsi que l'isolement

v' Population positive, dynamique,
consommatrice de voyages, vie associative
et engagement civique

v' Capacités physigues (ouie, marche,
mémoire...) et moral altérées

Croissance de 8,6% du nombre de séniors dans I’'un de ces deux états entre 2020 et 2025 @

Niveau d’autonomie

Les séniors peuvent passer d’un état a I’autre en fonction de leur situation durant leur séniorité. L’enjeu de acteurs bancaires et assurantiels est
d’'identifier ces moments de vie dans le but d’améliorer I’expérience client en leur proposant des offres spécifiques via des partenariats. I

AILANCY | @ @ | CONFIDENTIEL @ Sources : INSEE, Estimations de population 2022, Enquéte VQS 2014, et traitement JCB Strat Santé & Seniors (2) 26 W
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2 - L’évolution sociologique générée par le papy-boom génere un bouleversement dans les valeurs et
modes de consommation des séniors (1/2)

Au-dela des aspects démographiques que nous venons d’analyser, 'année 2022 marque une rupture sociologique majeure : la génération issue
du « baby boom », plus nombreuse que la « génération silencieuse » de leurs parents, a en effet connu un cadre politique calme et un niveau de
vie en moyenne plus élevé, avec pour conséquence des valeurs et un mode de consommation plus hédonistes.

Génération « baby-boom »

(6 millions de séniors agés de 75 ans et plus fin 2022) (25 millions dont 8 millions de séniors agés de 75 ans et plus fin 2022)
* Nés entre la Grande Dépression et la Seconde guerre Mondiale * Nés entre 1946 et 1974
» Génération aux valeurs proches des générations précédentes @ : « Génération aux valeurs distinctes des générations précédentes @ :
v' Engagement v' Economie v Liberté v Role de la femme
v’ Altruisme v Famille v Rupture / v Famille
v Transmission v Résignation au changement v Nouvelle aventure du
v' Tradition vieillissement v Mobilité / évasion vieillissement

v Individualisme
v Hédonisme

“—> Conséquences de la montée en puissance des seniors de la génération « baby-boom » sur le comportement des séniors

£ Consommation structurellement supérieure D Appropriation progressive des nouvelles technologies
Adoption de comportements d’'anticipation, de prévention, d’adaptation @ Appétence supérieure pour les produits a domicile
@ Evolution du rapport au logement / préférence pour le maintien a domicile Vie sociale, culturelle et sportive enrichies

I Les nouveaux séniors entrant dans le public cible des marchés spécifiques de la silver économie consommeront plus et différemment que les
générations précédentes, avec une connaissance plus fine du digital. I

(@ Source : Séniorsphéere Conseil 27 mmm
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2 - L’évolution sociologique générée par le papy-boom génere un bouleversement dans les valeurs et
modes de consommation des séniors (2/2)

Les besoins des papy-boomers durant leur vie de sénior sont donc distincts de ceux des générations précédentes.

Evolution des besoins

Génération
« Silencieuse »

(6 millions de séniors
agés de 75 ans et plus fin
2022)

(25 millions dont 8 millions
de séniors agés de 75 ans
et plus fin 2022)

I La ou les séniors de la génération silencieuse épargnaient et démeénageaient tot dans des établissements spécialisés, les nouveaux séniors
préferent consommer durant leurs premiéres années de retraite et rester a domicile quitte a I’'aménager.

A
-—

£
-——

Dynamiser son épargne

Profiter de sa retraite et
consommer : voyages,

remariage, grand-parentalité...

Anticipation de ses obseques
Préparer sa succession via
des donations vers ses
enfants

Aménager et équiper son
logement pour rester a
domicile

Se soigner

Préparer sa succession via
des donations vers ses
enfants

£
-—

Lutter contre la perte
d’autonomie et la dépendance
parfois avec I'aide d’aidants
familiaux

Anticipation de ses obseques

A
-

* Lutter contre la perte
d’autonomie et la dépendance
parfois avec I'aide d’aidants
familiaux

-
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2 - La silver économie est marquée par une pluralité des acteurs... (1/4)
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2 - Aux caractéristiques et roles distincts (2/4)

Comme nous 'avons évoqué plus haut dans I'étude, la filiére silver économie regroupe un champs large de marchés et d’activités différentes,
toutes favorisant le « bien-vieillir ».

Parmi la diversité des acteurs de la filiere, nous distinguons 2 types : les acteurs pivots, généralement de grands groupes, et les acteurs
spécialistes, généralement de petites startups ou PME.

Acteurs « pivots »

‘ Acteurs Pivots . . ' Acteurs Pivots ) o
.x Profil Grand groupe, Fondation ‘\ Profil Startup, association, PME
00000 Réle Coordinateur d’une offre globale 00000 Role  Acteur spécialisé au sein d’'un écosystéeme
Acteurs spécifiques ] : Acteurs spécifiques _
sur un marché de la NlVe??lU o el sur un marché de la Niveau Aot
silver économie spécialisation silver économie spécialisation "
v Accession a des produits / services innovants que I'on ne v Accéder a un réseau de distribution
posséde pas v Accéder a un réseau de prescription
v Enrichissement de I'offre et optimisation de I'expérience client v Accéder a des ressources financiéres
v' Différenciation et renforcement de I'image v Accéder a des compétences marketing
v Adaptation a I'apparition de concurrents dans I'environnement v Accéder a une base client

I Des partenariats entre les acteurs pivots et les acteurs spécialistes seraient bénéfiques pour les 2 : les premiers bénéficieraient d’un puissant effet
gualité du fait de I’élargissement de leur offre et les seconds de I'accés a une base client élargie. I

AILANCY | @ @E | CONFIDENTIEL 30
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2 - Aux caractéristiques et roles distincts (3/4) — Exemples d’acteurs pivots

Ce qui caractérise un acteur pivot est son panel d’offres généralistes qui lui permet de s’adresser a tous les séniors et de posséder en conséquence
une base client importante qu’il pourrait élargir et fidéliser en proposant des offres d’acteurs spécialistes.

Les typologies d’acteurs « pivots »

Credit Agricole, BNP Paribas

Les groupes bancaires s o~z 2 L 4
ey Société Générale, Crédit Mutuel

Assureurs, Mutuelles,
Groupe de protection
sociales

VYV, AXA
AG2R, Aéma, Aviva, Malakoff Humanis, MACIF

Exploitant Ehpad ORPEA, Korian, Domus Vie, Le Noble Age

CNAYV, Fondation de France, Banque des
Territoires, Assurance Maladie, BPI France,
CNSA, Carsat

Financeurs publics

Les établissements supports des GHT,

ACIENTS WCETE R Autonom’ Lab, France eHealth Tech

Acteurs multi-métiers de La Poste, acteurs de la grande distribution etc.

services

I Les acteurs pivots ont vocations a proposer un point d’entrée unique sur plusieurs marchés de la silver économie. lls peuvent s’avérer étre les
catalyseurs d’une chaine de valeur fragmentée.

AILANCY | @ @E | CONFIDENTIEL

CA 2020 : 10 Mds€
11 millions de
personnes protégées

CX) KORIAN

CA 2020 : 3,8 Mds€
Dont 1,8 Mds€ en
France

—_

LA POSTE

CA 2020 : 31,1 Mds€
Dont 185 M€ sur le pole
« Silver économie et
santé »

Les exemples sur le marché

ler acteur mutualiste de santé et de protection sociale en France, le Groupe VYV est
présent dans 4 métiers : les assurances, I'habitat, les services d’accompagnement et
d’assistance et I'offre de soins.

L’entité VYV3 est composé de 1400 structure de soins et de services regroupés dans 3 pbles
. soins, produits et services et accompagnement. Ce dernier regroupe I'ensemble des
activités dédiées aux personnes agées fragilisées ou en perte d’autonomie (notamment via
les Ehpad et les résidences séniors)

Leader européen, le Groupe Korian propose une gamme de services de soin et
d’accompagnement médicalisés ou non médicalisés pour des personnes agées ou
fragilisées temporairement ou durablement a travers plus de 1000 établissements, structures
d’accueil et réseaux de soins. Le groupe mise sur une stratégie locale et partenariale pour
proposer une offre pertinente de parcours de soins et adapté aux besoins de chacun.

Le groupe dispose depuis 2016 d’un pdle « Silver économie & santé » qui propose un
large panel d'offres dédiées aux séniors : services a la personnes, santé a domicile,
accompagnement du parcours de santé et du maintien de I'autonomie, livraison de matériel
médical, numérisation du parcours médical, services a la personnes...

Le groupe a également conclue des partenariats — via sa filiale immo — sur I'exploitation de
résidences séniors (Les Jardins d’Arcadie)

-
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2 - Aux caractéristiques et roles distincts (4/4) — Exemples d’acteurs spécialistes

Ce qui caractérise un acteur spécialiste est son offre spécifique qui lui permet d’adresser un besoin tres précis des séniors avec peu de concurrents, mais avec une
base client et un réseau de distribution restreints a cause de son niveau de développement.

Les typologies d’acteurs « spécialistes »

Acteurs médico-sociaux

Des ETI / PME

privées

non lucratifs

Acteurs médico-sociaux

lucratifs

Des associations

Des startups numériques

Des fintechs

Vitalliance, Nutrisens, bonjoursenior.fr, Colette,
France Douche

Uniopss, ADMR

les Opticiens mobiles, Medadom, Lovis, Audika,
Giphar, Sphere santé

Age d'or services, 02 Care Services, le Club des
Ainés ruraux, ADMR, les Petits Fréres des
Pauvres

Pléniors, les Talents d’Alphonse, Medicalib,
Medadom, Papyhappy, Ernesti

Finense, Partner assurance

" LES TALENTS
~ DALPHONSE

-~

17 500 heures
passées entre des
étudiants et des
personnes agées

Cyvitalliance

CA 2015 : 37 M€
127 agences en
France

6 000 collaborateurs

§SILVER ALLIANCE

CA 2020 : 4 Mds€
3 000 agences en
France

Les exemples sur le marché

En janvier 2016, deux étudiants créent «Les Talents d’Alphonse», une plateforme de

mise en relation entre retraités et jeunes, pour des échanges autour d’une activité

commune, notamment des cours de couture, bricolage, jardinerie, musique avec un tarif
unique 15€/h.

La plateforme propose également la garde d’enfant par des seniors dont I'identité, le casier
judiciaire et la motivation auront été vérifiés.

En 2003, Julien Castel et Pierre Francis cherchent une aide a domicile pour des membres de
leurs familles respectives. Ne trouvant pas de solution satisfaisante, ils se lancent et créent
avec Amir Reza-Tofighi, aujourd'hui Président de Vitalliance, une des premiéres sociétés
privées de services a la personne en France.

Vitalliance propose des services d’aide a domicile aux personnes agées ou handicapées,
de la téléassistance, des solutions d’habitat inclusif et un accompagnement pour la
préparation de voyages.

La Silver Alliance est une alliance entre 33 entreprises spécialistes de la silver économie
qui propose via un portail unique des offres sur ’'ensemble des marchés de la silver
économie. Elle propose des services de livraison de repas, daides a domicile,
d’aménagement de I'hébergement (monte-escalier, douche adaptée...), de cogestion des
finances, des appareils médicaux (auditifs, optiques) et méme des séances de kiné ou
d’infirmier & domicile.

I Les acteurs spécialistes ont vocation a proposer des offres de services spécifiques aux besoins des séniors, en s'implantant en général sur une ou
deux branches de la silver économie. Leur objectif est de se regrouper et / ou de nouer des partenariats avec des acteurs pivots pour €largir leur
base client et se distribuer plus massivement.
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https://www.linkedin.com/company/ailancy/
https://www.ailancy.com/

2 - Analyse SWOT des acteurs de I'assurance sur les marchés de la silver économie

FORCES

FAIBLESSES

. Des acteurs généralistes, avec un panel d’offres étoffé, une base
client élargie et un réseau de distribution dense

. De nombreuses ressources stratégiques facilitant leur acces au
marché de la silver économie et parfois méme un réle de
prescripteur de prestations

