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Présentation Hakisa

Nos constats Notre mission

U Le lien social est un des vecteurs le plus important de . . , , . . .
Simplifier 'usage d’Internet et créer un lien social

qualité de vie des seniors ]
entre les seniors, leurs proches et les acteurs du

QO Le sentiment d’exclusion numérique par rapport aux o . . )
] L ] monde médico-social pour bien vivre longtemps
jeunes générations est réel et constant dans le temps

chez soi
0 La gestion du vieillissement et de la perte d’autonomie
est un des enjeux majeurs de nos sociétés modernes
Nos objectifs Nos actions

_ _ ] _ a Mi . , . .
O Permettre aux seniors novices d’accéder simplement et Mise en ligne d’une plateforme internationale de

. . . services, gratuite, sécurisée, a ’ergonomie adaptée et
gratuitement aux services Internet et créer une

T P accessible depuis n’importe quel matériel
communication intergénérationnelle avec leurs proches

U Création d’un écosystéme avec des partenaires

U Favoriser la communication entre les seniors, les
associatifs et professionnels du monde médico-social et

aidants familiaux et les acteurs du monde médico-social ) .
des services a la personne

pour prolonger une bonne qualité de vie au domicile
Q Entraide intergénérationnelle et web solidaire avec

WWW h a k i s a co m I’accompagnement a distance de proches de confiance :
= [

les « Mushers »



Notre plateforme personnalisée : un bouton , une action




Un réseau social familial prive et des forums d’échange
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L’Internet qui me ressemble et le web solidaire

Mon Internet

n I . Wassim Ghenima [l © Se déconnecter

Meo ervices

pmtic%uw

l@!

Restaurants

Service-Public

Service Public Impdits Assurance Refraite

LA POSTE
Gaz de France

Gaz de France

Jo auio ACCOMPAGNE par Hakioa

Bonjour ! Je suis la pour vous aider
it M
& Desactiver temporalrement la relation f'ﬁ.flL_I\| 1er Se ﬂl{}l’ I L'Ji( 15d
X Supprimer définitivement la relation e
. A
82 g M oo

Ecrver-mol direciement un message

A Editer son compte

W Editer sa page "Mes Proches”
W Editer 5a page "Mon Internet”

M Editer sa page "Mes Passions”

Ue aui0 ACCOMPAYNE PAr Med prochﬁf:
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Une marque blanche pour les partenaires

W Mon Facilio

Mon Internet

Accéder & tous vos sites en
un clic

Mes Passions

Partagez vos centres
dintérét

Mon Shopping

Achetez en ligne facilement

I* Vous avez 5 nouvelles notifications.

Ma maison Mes zervices Abrapa

E! Frangoise Dupont O Se deconnecter

Mes loisirs Ma vie locale

Voir les messages de Facilio

Bonjour & tous, Jaile ilvalmols
plaisir 4'annoncer le nom de
faCiliO lheureux gagnant du concours
“(3agnez un s&jour en famille a

m Le Parisien

Cigarette électronigue : les
vapoteurs entrent en résistance
ily a 4 heures - Google News

Europa...
"
abrapa Jean Abrapa il y a5 jours

Bonjeur, Je vous ai bien ajouté.
Mon coseh Comment s passe vos premiers
pas sur Facilic # Nous pouvons

_\ﬁ%_’ o Lundi
e
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Senior Strategic

Société d'études et de conseils en Stratégie sur le marché des Seniors
Un réseau international d'experts

Sites d'informations BtoB dont leMarchedesSeniors.com,
theMatureMarket.com

leMarchedesSeniors.com

Info et expertise sur les marchés des Seniors & Boomers
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Un positionnement clé

Péle Consulting - Analyse Péle Média
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Senior Strategic Global

Conseiller les directions générales pour profiter du vieilissement démographique



Les missions les plus demandées

Etudes de marché Brainstorming Directions générales

L4

Formations / séminaires Développement Prospective

VISION
2020
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Marché des
Seniors




40 50 66

=F10)Y

boomers

hédonisme
liberté
individualisme
libre pensée
nostalgie
jeunesse

Jeunes
Seniors

utilitarisme
ordre

statut social
bénévolat
innovation
vision globale

~‘_q Difféerentes valeurs de générations

70

Seniors

religion
respect de
'autorité
histoire
tradition
rationalisme

80 90 ans

Grands
Seniors

Sécuriteé,
camaraderie,
complicité
entre amis
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A

S\ \\! Une hétérogénéité trés forte

Patrimoine

CSP Histoire
Psychologie
Santé
Famille
Lieu d'habitation
Facteurs d'age
CSP
Facteurs generationnels Relations avec les parents
Maturité Valeurs / Croyances

Senior



;5,: Une multitude de “roles”

Mariage Ménopause
Divorce / séparation
Seconde carriéere

Remariage
Retour au travail ou école

30 40 50

Enfants bas age - Role de grand meére

_ Enfants adolescents et « tanguy »

Départ dernier enfant

Retraite

Veuvage

Roéle d'aidante

60 70
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‘ Vieillissement démographique =
q Marchés en hausse, marchés en baisse

Le vieillissement démographique a un impact structurel sur la consommation
Boomers : la génération la plus nombreuse et aisée = fin d'un cycle + maturité

Secteurs en baisse \ . Secteurs en hausse
Automobile Equipement de la maison
Electroménager Santé

Habillement Consommation électrique
Jardinage (a horizon 7 ans) Maintien a domicile

. ‘ee® )
Senior Strategic Global

Conseiller les directions générales pour profiter du vieilissement démographique



Marché des Seniors =
Plusieurs marcheés

Large tranches d'age

Différentes générations

Différents effets d'age

Différents critéres : csp, actif/retraité, santé, famille,
lieu d'habitation, patrimoine, valeurs de
genérations, valeurs d'achat, besoins...

> Plusieurs marchés

> Importance de déterminer avec précision son
coeur de cible et quantifier sérieusement le
marché.

. ~ " ‘ee® -
Senior Strateqgic Global

Conseiller les directions générales pour profiter du vieilissement démographique



Marché des Seniors
Pourquoi y aller maintenant ?

2013 = intérét des entreprises europeennes
Relais de croissance

Possibilité de forte valeur ajoutée

Fenétre pour créer des success stories
Concurrence entre faible

Arrivée des chinois (dans moins de 5 ans)

. ~ " ‘ee® -
Senior Strategic Global

Conseiller les directions générales pour profiter du vieilissement démographique



Marché des Seniors
Plusieurs stratégies

Actimel
b R
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BNP PARIBAS

A

' Positionnement générationnel
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Produit intergénérationnel
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r Positionnement inter-générationnel
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Conseiller les directions générales pour profiter du vieilissement démographique



Barometre
Liens
intergeneérationnels

> Méthodologie




Meéthodologie

2 phases :

- qualitative avec 20 interviews face a face (52/77 ans)

- quantitative aupres de 1487 personnes

(échantillon représentatif des 55/80 ans avec la méthode de quota (sexe, csp, lieu habitation...)

m50/54
m55/59
60/64
m65/69
m70/74
75179

299

Nombre de personnes par tranches d'ages

sﬂdk&ﬂd com

B Hommes

B Femmes

Répartition hommes/femmes
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Méthodologie

40 50 66 70 80 90 ans

Grands
Seniors

=F10)Y Jeunes

) nior
boomers Seniors Seniors

hédonisme utilitarisme religion Sécurité,
liberté ordre respect de camaraderie,
individualisme statut social Pautorité complicité
libre pensée bénévolat histoire entre amis
nostalgie innovation tradition

jeunesse vision globale rationalisme

Senior Strategic *ee®




Barometre
Liens
intergéeneérationnels

> Résultats




A Quepensentles
. R .
¥ Lee' 50plus des jeunes ?



Les jeunes appréciés des 50plus

7% En général, avez-vous une bonne ou mauvaise opinion des jeunes d’aujourd’hui?
Y

b

-

56%des 50 plus ont une bonne image des jeunes

M Trés bonne

W Assez bonne
Assez mauvaise

B Trés mauvaise

W Ne sait pas

s/{dkﬁ@wﬂz Senior Strategic *ee®



n'ont pas a faire autant d'effort gu'a l'epoque
ont perdu le sens des valeurs collectives
sont plus egoistes

sont moins cultives

manquent de respect pour lautorité

sont beauc oup moins travailleurs

sont frop individualistes

Des Boomers tres critiques vis a vis des jeunes
Comparés a votre génération lorsque vous aviez le méme age, les jeunes d’aujourd’hui...
Base Boomers : 983 — 50/67 ans

75% des Boomers jugent les jeunes égoistes

61% des Boomers jugent les jeunes moins travailleurs

« CONFLIT » DE GENERATIONS ?

_
- pa
h
., —
h
T —— m Entierement d'accord
- m Plutdt d'accord
Plutdt en désaccord
_— m Entierement en désaccord
| me— m Je ne sais pas
., ——
h
—
p—
F
0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50

Senior Strategic *ee®




Des 50plus conscients des difficultés des jeunes

AN vwi. Comparativement a votre génération a leur age, est-ce que la vie est plus facile
 ZJIK ¢ % ou plus difficile pour les jeunes d’aujourd’hui?

« Méme si leur vie est plus difficile,
les jeunes ont plus de choix et plus de possibiliteés »

Ne sait pas

Beaucoup plus difficile

56%
Plus difficile
Ni plus facile ni plus difficile _
27%
Beaucoup plus facile _
0 5 10 15 20 25 30 35
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« Les jeunes seront plus heureux »

Comparativement a votre génération, les jeunes d’aujourd’hui, vivront...

60% des 50plus pensent que les jeunes vivront plus heureux
Les Boomers : 43% le pensent (crise, environnement)

Ne saitpas k¥

Beaucoup moins heureux 5%

Moins heureux 9%

Ni plus heureux ni plus moins heureux 23%

Plus heureux 42%

Beaucoup plus heureux 18%

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45
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Les Boomers pensent que les jeunes seront moins aisés

Au niveau financier, croyez-vous que les jeunes d’aujourd’hui ...

2%

Vont faire moins d'argent que les boomers (seront moins prospéres) 53‘y0

Vont faire plus d'argent que les boomers (seront plus prospéres) 16%

Ne sait pas

Vont faire autant d'argent gue les boomers (seront aussi prosperes)

45%

20 30 40 50 60

o
—_
o

a:',:“% & = Ctratanir ®
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. Les 50plus réalistes sur les difficultés et les facilités des jeunes

>wi . Comparativement a votre génération lorsque vous aviez le méme age, il est plus facile ou
,@ plus difficile pour les jeunes d’aujourd’hui...

Bcp plus facile — Plus facile — Plus difficile — Bcp plus difficile — Nsp

...d'awir confiance en lavenir

...de socialiser avec leur entourage

B Ne sait pas

m Beaucoup plus difficile
Plus difficile

m Plus facile

m Beaucoup plus facile

...de savoir ce qui se passe dans le monde

...de faire de l'argent

...de fonder une famille _

...de se frouver un bon travail

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
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y H— Les transferts
y o7 financiers

%% intergénerationnelles



64% des Seniors ont aidé leurs enfants

d .« Au cours des derniers 12 mois, avez-vous aidé financierement...

Grande disparité : revenus, statut marital, santé...

70
%0 64%
50
40

30

Des Boomers vers

20 leurs parents

0

vos petits-enfants vos enfants Vos parents

1

o

S i S z t C ‘ . .

Dillalte=uil,
enior Strategic *ee
(A ryes




XXXXXXX
w2 En 2012, quel est le montant financier de votre aide a vos enfants ? (hors donation)

s%a.am Senior Strategic *ee®



Les principales raisons des aides financiéres

% .« Pour quel objectif principal avez-vous aider financiérement vos enfants ?

Grande disparité : revenus, statut marital, santé...

Sans raison spécifique

Dépenses d'education des petits enfants

Financement de dépenses importantes

Achat d'un logement

Evenements familiaux

Dépenses courantes

o
(4}

10 15 20 25 30

S i S z t C ‘ . .

Dillalte=uil,
enior Strategic *ee
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~ Les déterminants des probabilités de transferts
¢ versés en argent aux enfants

Les Boosters Les Freins

smd com Senior Strategic *ee®



17% ont déja fait une donation a leurs enfants

&2 Avez-vous déja fait une donation a vos enfants ?

mOui mNon = Nsp

Les mesures fiscales des années 2000 ont fait progresser le nombre de donations
Trés forte disparité : age, étendue de la famille, revenus et CSP

s%a.am Senior Strategic *ee®



A . Avec la crise, plus d'aides financieres prévues
Avez la crise économique allez-vous avoir un des ces comportements ?

SR T

Davantage &conomiser personnellement pour pouvoir aider, si besoin, vos enfants (et petits-enfants)

Réduire votre aide financiére 8 mes enfants (et petits-enfants) -
Aider davantage mes enfants (et petits-enfants) financiérement _
0 10 20 30 40 90 60

... MAIS, attention aux effets des
hausses d'impoéts chez les retraités

a:',:“% & = Ctratanir ®
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A  Les activites

et

&y Inter-
générationnelles

g{



Télévisions, restaurants et soirées en téte des activités

2% avec les enfants
% Quels types d'activités faites-vous avec vos enfants ?

Trés forte disparité en fonction de I'éloignement des familles
et des CSP des parents et enfants

Restaurants

Soirees (musees, cinéma, attractions...)

Cuisine

Sports

Courses

Télévisions / vidéos

o

10 20 30 40 50 60 70 80

Senior Strategic *ee®




! Télévisions, restaurants et soirées en téte des activités
% avec les petits-enfants

Q Quels types d'activités faites-vous avec vos petits-enfants ?

Les motivations different entre les activités enfants et petits-enfants

Restaurants

Soirees (musees, cinéma, attractions...)

Cuisine

Sports

Courses

Télévisions [ vidéos

o

10 20 30 40 350 60 70 80

S i St C E C | . .
il alcsulilo
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- Qui initie les activités familiales
: Qui est le moteur des relations...

Avec vos parents Avec vos petits-enfants

S}

mvos enfants
W \os parents m VoS petits-enfants
mvous-mémes (ou conjoint) 46 vous-mémes (ou conjoint)
nsp mnsp

Les Boomers dirigent plus les relations
avec les petits-enfants que les plus ages

Avec vos enfants

3

mvos enfants
m vous-mémes (ou conjoint)

nsp

s/{d/dfﬂ@cm Senior Strategic *ee®



A/ Moyens et outils
1 _'j gm*,m
v oW pour rester

N | " en contact




- Pour rester en contact : téléphone, rencontres phy., Internet

Pour rester en contact avec vos enfants, quels moyens utilisez-vous ?

Forte hausse d'Internet dans les prochaines années avec :
- des générations plus utilisatrice
- un taux d'équipement en hausse chez les plus ageés

Vidéo Conférence

Internet

_ 36% tres souvent pour les Boomers m Trés souvent

e ——— e — = Souvent
Courrier Rarement
F = Jamais
- mNSP
Telephone 73% trés souvent pour les 70/80 ans

Rencontres physiques

0 10 20 30 40 20 60 70
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Fréquence des contacts avec les enfants

A quelle fréquence voyez-vous votre enfant le plus proche ?

Moins d'une fois par an .

Une fois par an -
Plusieurs mois _

Tous les mois

Tous les 2 semaines

_ 17% des Seniors voient tous leurs enfants chaque semaine

0 10 20 30 40 20 60

»j% & = Ctratanir )
@/W@m% Senior Strategic *se



L'éloignement et emploi du temps = frein aux rencontres
Quelles sont les raisons de ne pas voir vos enfants et petits enfants ?

Diffic ultés relationnelles _
venaue cenergie NN
Vare emplo dutemps. | N
Pas la raison
Manque dargent _ m Raison secondaire
m Raison principale

Problemes de santé personnels [ GGG
Empi du temps peti-entarts |

Eiignement prysicve. [

0% 20% 40% 60% 80% 100%
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35% satisfaire d'Internet pour les relations

N . Concernant le moyen Internet pour rester en contact avec vos enfants et petits-enfants, étes-vous :
) @ % Base: 843 connectés a Internet
47% des Boomers sont satisfaits.
Plus la distance est grande entre les membres de la famille,
plus ils sont satisfaits.
Nsp G
Tres satisfait

O 5 10 15 20 25 30 35 40 45 &0
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Plus de difficultés chez les plus agés non-connectés

Si vous n'utilisez pas Internet, rencontrez-vous des difficultés pour rester en contact
avec vos enfants et petits-enfants ? Base : 644 non-connectés a Internet

50
435
40
35
m50/54
30 W 55/59
o5 60/64
m65/69
20 m70/74
75179
15
: '

Oui beaucoup Oui un peu Non pas du tout

smd com Senior Strategic *ee®



-~ Le téléphone portable : outil le plus facile avec Internet

m Dans vos relations avec vos enfants, comment trouvez-vous |'usage des outils suivant ?
¢, % Base: ceux qui utilisent ces outils

Vidéo Conférence sur teléphone(*)

Video Conférence sur Internet m Tres difficile
m Difficile
Facile
o m Trés facile
Telephone portable m Nsp

Internet

1[-[1r]r

o

10 20 30 40 50 60 70 80 90

* = Echantillon faible

smd com Senior Strategic *ee®



-~ L'éloignement = facteur d'usage d'Internet dans les relations
": Pour quelles raisons utilisez-vous les outils Internet pour étre en contact avec vos enfants et petits-enfants ?
¢ . Base:843
Autres
Nécessité (pour étre en contact)
Facilite
Fréguence des contacts

Elocignement

O

10 20 30 40 50 60 70 80

a:',:“% & = Ctratanir ®
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Le non-équipement et le manque de connaissances limitent I'usage de

< % ces technologies dans le lien intergénérationnel
r 2 v % D'aprés vous, quels sont les freins qui vous empéchent d'utiliser davantage les nouvelles technologies
~ dans les relations familiales

Je crains pour ma vie privée

Je n'ai pas le temps d'utiliser ces technologies
Ces technologies sont frop complexes

Je ne suis pas équipé de ces technologies
Ces technologies sont pour les jeunes

Ces technologies ne m'intéressent pas, je ne wis pas [avantage

0 10 20 30 40 50 60 70 80

”“’@“”/{dkt.ﬂ Senior Strategic *ee®
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La vitesse d’appréhension des technologies est différente

d On sera un jour « vieux » pour la technologie qui n’existe pas encore
1l faut faire tomber les préjugés de complexité et se focaliser sur 'usage, pas
sur la technologie

s/{d/d.ﬂa com



Conflit de génération ?

S Fracture Impact sociétal et
\ numerique liée a économique du au
['utilisabilité vieillissement de la
population

Xclusion numerique

Acceés au marché des Seniors

Community Management Lien social Vente de Produits &
Seniors & Famille Seniors/Proches/Professionnels Services adaptés
Réduction des Colts




Le lien social est clé, les outils doivent étre adaptés

Lien social avec la Lien social avec

famille et les amis les aidants &
professionnels

Un acces aux services simple et s(r

Support de tous les Ergonomie simple et Entraide
matériels (PC, efficace intergénérationnelle

tablettes, smartphones)




Qui anime les relations ?

oo B, 9% 9,.2%0

Homme 37,2% 3 5, 7% 3, 1% 1,5%

U Les femmes entre 25 et 44 ans sont les principales animatrices sur Hakisa

Sexeetage

Femme 62,4%

O Elles sont impliquées dans le maintien des liens entre les générations

U Elles sont majoritairement les aidants de demain (57% en 2012)

s«f{dki&d com



Multiplier les points de contacts et animer la communauté

tité Enfa

COMITE NATIONAL
(&
“_ 8 COMMERCES DE PROXIMITE
8l DANS LE QUARTIER DANS LA VILLE

| AR RS
S COMMERCE DE PROXIMITE ET DU CGENTRE VY
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www.lemarchedesseniors.com/intergenerations.pdf



En Synthese...

1 - cccececcccecccce
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Questions ?

Prochaines conférences :

Mecredi 3 juillet 2013

Matin :
Tourisme@50plus
Aprés-midi :
Assurance dependance




Questions ?

Prochaines conférences :

Mardi 13 juin 2013

Matin :
Liens inter-generationnels
Aprés-midi :
Silver Economy




Coordonnées

Senior Strategic
Frédéric Serriére
22, rue Docteur Greffier - 38000 Grenoble

06 87 50 87 94
fserriere@fredericserriere.com
www.seniorstrategic.fr

F
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