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3endant  les 15 prochaines années, 
le nombre des Séniors va augmen-
ter de plus de 50%  alors que la po-
pulat ion des moins de 50 ans va 
êt re presque stable. Les raisons 
sont  diverses :  le pic de naissances 
des Baby-boomers a fortement  mo-
difié les pyram ides des âges des 
pays occidentaux, la natalité a bais-
sé ces dernières années (si l'on ex-
cepte l'année 2000)  et  l'espérance 
de vie a progressé.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
La clientèle Sénior va devenir  t rès 
rapidement  incontournable pour vo-
t re marché. Cet te clientèle plus r i-
che est  t rès hétérogène aussi bien 
dans ses at tentes que dans ses be-
soins.  
 
Pour les direct ions market ing, de 
nombreuses quest ions se posent  :  
comment  cibler les Seniors ? Quel-
les sont  les meilleures expériences ? 
 
Le Club du marché des Seniors est  
là pour vous permet t re d’échanger 
avec d’aut res directeurs market ing. 
I l vous permet t ra de rencont rer les 
meilleurs experts du Marché des Se-
niors. De plus, nous vous garant is-
sons l’exclusiv ité en tant  que mem -
bre sur vot re secteur d’act iv ité.  
 
Nous sommes à vot re écoute et  es-
pérons vous voir parm i les membres 
du prem ier Club du Marché des Se-
niors. 

 
 

Frédéric Serrière 
Fondateur du Réseau SeniorSt rategic 

Www.lemarchedesseniors.com 
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Club de Veille et  d©Echange sur le March�  des 

Seniors 

 
>  Une r� flexion collect ive sur le March�  des Se-

niors 

>  Une veille st rat � gique 

>  Une collaborat ion avec les m eilleurs experts 

 
 
/H�0DUFKp�GHV�6H�
QLRUV���XQ�VXMHW�GH�
SOXV�HQ�SOXV�LPSRU�
WDQW�SRXU�OHV�HQWUH�
SULVHV��
 
59 %  :  c©est  la croissance 

at tendue du nom bre des 

plus de 55 ans, en 

France, dans les 20 pro-

chaines ann� es. Pour la 

prem i� re fois, les plus de 

60 ans sont  plus nom breux que les m oins de 20 

ans. Ce ph� nom � ne d� m ographique est  dû no-

tam m ent  au vieillissem ent  des "  enfants du baby-

boom  ". I l s©agit  d©un bouleversem ent  consid� ra-

ble pour les � conom ies de l©ensem ble des pays de 

la plan� te, �  com m encer par les zones indust r iali-

s� es.  

 

La client � le Senior explosant , les st rat � gies com -

m erciales et  m arket ing vont  devoir � voluer :  le 

vieillissem ent  de la populat ion ent raîne une m odi-

ficat ion des com portem ents d©achats. Nous allons, 

ainsi, assister �  l©� m ergence de nouveaux m ar-

ch� s m ais aussi �  la stagnat ion, voire au d� clin, 

de certains aut res. Avec 132 m illiards d©euros de 

pouvoir d©achat , une croissance forte de leur nom -

bre, un � tat  de sant �  bien m eilleur que celui de 

leurs aîn� s, les Seniors français vont  bouleverser 

de nom breux dom aines d©act ivit � s.  

 

 



/HV�REMHFWLIV�GX�FOXE�
 
>  de mener une réflexion sur les enjeux et  les opportunités que représente 

le v ieillissement  de la populat ion pour les ent reprises  
>  d'échanger les expériences ent re les membres  
>  de développer des out ils concrets :  out ils de diagnost iques, choix de 

st ratégies…  
 
 
 

8Q�OLHX�SULYLOpJLp�SRXU�SDUWDJHU�VHV�LGpHV��
 
>  Le Club de Veille et  d'Echange doit  perm et t re d’apporter des réponses 

aux interrogat ions des Dir igeants d'entreprises concernant  le v ieillisse-
ment  de la populat ion sur les ent reprises.  

>  Quelles st ratégies met t re en place pour cibler les Seniors ?  
>  Quelles sont  les opportunités du vieillissement  
de la populat ion ?  
>  Quels enseignements t irer de ce qui se passe à 
l'Etrangers ?  
>  Comment  s'exprim er et  s'adresser aux Seniors 
au cours de campagnes de communicat ion et  de 
market ing direct  ?  
 

 

8QH�pTXLSH�GH�SLORWDJH�HW�G
DQLPDWLRQ�DYHF�OHV�PHLO�
OHXUV�H[SHUWV��
 
>  Frédéric Serrière :  fondateur de SeniorSt rategic  
>  Un dir igeant  Market ing d’un Grand Groupe 
>  Des experts :  sociologie, ergonom ie, m arket ing, m arket ing direct , com m unica-
t ion...  

 
 
 



 

'HV�EpQpILFHV�QRPEUHX[�SRXU�OHV�HQWUHSULVHV�
PHPEUHV�GX�&OXE�
 
>  Une aide pour développer sa propre st ratégie sur le Marché des 

Seniors 
>  Une veille st ratégique du Marché des Seniors 
>  Un cercle de relat ion avec les experts et  les membres du Club 
>  L'exclusiv ité du Club dans le domaine d'act iv ité du membre  

�
/
DGKpVLRQ�FRPSRUWH���
 
>  5 réunions par an, au cours desquelles les analyses et  les prévi-

sions des équipes de SeniorSt rategic alimentent  la réflexion et  les 
échanges ent re professionnels et  experts 

>  les présentat ions des meilleurs experts à chaque réunion des no-
tes de synthèses sur les différents sujets abordés 

>  l'accès au site LeMarchedesSeniors.com, pour télécharger en ligne 
les différents t ravaux du Club 

>  la possibilité de réaliser des présentat ions des études du groupe 
auprès de vos équipes internes  

 
 

/HV�GDWHV�GX�FOXE��
 
5 réunions   
Prem ière réunion Mars 2003 >  I nscript ion avant  f in févr ier 2003  
 
 
 

3RXU�WRXWH�LQIRUPDWLRQ�FRPSOpPHQWDLUH�HW�SRXU�
V¶LQVFULUH����
 

Frédéric Serr ière 
SeniorSt rategic  

5 rue Julien Lacroix 
75020 PARI S 

Email :  info@SeniorSt rategic.com  
Téléphone :  06 87 50 87 94  


