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Madame, Monsieur,

Vous avez entre les mains un document général |e tourisme des Se-
niors. L’idée est de comprendre I’ univers de ce secteur en plein chan-
gement.

Le vieillissement de la population est une opportunité unique pour les
entreprises qui veulent trouver des relais de croissance pour les décennies a venir.
Durant les trente prochaines années, le vieillissement de la population seral’ une des
préoccupations principales des |eaders politiques et sociaux, comme des dirigeants
d’ entreprises, qu’ elles soient industrielles ou de services.

Pour lapremiére fois, lamgjorité des Francais a atteint ou dépassé I &ge adulte,

' est-a-dire un &ge auquel les forces de motivation liées au « dével oppement pro-
pre » deviennent plus importantes que les comportements et les apparences. Autre-
ment dit, pendant la premiére partie de savie, chacun s efforce de s accomplir par
rapport aux autres. Le milieu de lavie est un tournant crucial : on setourne aors
vers soi-méme, on devient moins sensible aux modes, aux tendances et al’ appa-
rence.

Senior Strategic est le premier réseau international d experts du marché des Seniors
présent dans 18 pays et et partenaire de la Fiapa (Fédération Internationale des As-
sociations de Personnes Agées) qui regroupe 3000 associations de personnes de plus
de 50 ans dans le Monde soit 320 millions de personnes.

Nous croyons a un « marché des Seniors » respectueux des Seniors qui soit compati-
ble avec |e développement des entreprises.

Peut-étre avez-vous de nombreux questions « sur les Seniors » ? Toute notre équipe
est & votre disposition pour vous assister a « conquérir le marché des Seniors ».

En attendant, je vous souhaite une bonne lecture de ce document.

Frédéric Serriere

Président Réseau Senior Strategic

Auteur du livre « Conquérir le marché des Seniors »
frederic.serriere@SeniorStrategic.com
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A propos du réseau Senior Strategic

Senior Strategic a débuté son développement en France en 1999 pour étre pré-
sent maintenant dans 18 pays. Il s’agit d’'une aventure née « d’'une passion des
Seniors » et d’'une vision de ces fondateurs : Hervé Saunier et Frédéric Serriere
basée sur une valeur forte « le Respect des Seniors ».

En France, Senior Strategic est une société d’étude économique et sociologi-
qgue et agence de conseil en stratégie et marketing spécialiste du marché des
seniors et des baby-boomers.

Dans le Monde, Senior Strategic est un réseau fédéraliste unique qui regroupe
des sociétés de marketing ou des agences de communication dans 18 pays
dont : Canada, Québec, Grande Bretagne, Allemagne, Belgique, Japon, Austra-
lie, USA, Allemagne, etc.

Senior Strategic a également développé un réseau de partenaires permettant de
compléter ses prestations et de proposer I'ensemble des services aux entrepri-

ses : études de marché qualitatives et quantitatives, marketing direct, communi-
cation, fichiers d’adresses, conseil en stratégie, édition, relations de presse, etc.

Au vue de la complexité du marché des Seniors, un Conseil Scientifique sou-
tient Senior Strategic. Il est composé de chercheurs et d’experts dans différents
pays : ergonomie, psychologie, gérontologie, marketing, communication, démo-
graphie, économie, sociologie, etc.

Plusieurs sites Internet d'information professionnelle sont édités dans le Monde :
theMatureMarket.com, leMarchedesSeniors.com, leMarchedesSeniors.ca, the-
MatureMarket.ca, Reifemaerkte.de, leMarchedesSeniors.be, etc.

Vous avez un projet sur le marché des Seniors ? Faites vous assister d’'un des
membres du réseau. Pour la France, contactez, Laurence Wallet qui vous don-
nera votre contact local.

Réseau Senior Strategic France
22 rue Docteur Greffier

38000 Grenoble

Téléphone : +33 (0)1 46 36 53 27
info@ SeniorStrategic.com
www.SeniorStrategic.fr
www.leMarchedesSeniors.com
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Le secteur du tourisme

Le tourisme est I'un des premiers secteurs concernés par le
vieillissement de la population. Dans ce domaine, les impacts
seront beaucoup plus importants que ce que pensent les pro-
fessionnels.

La cible Seniors des professionnels du tourisme n’est pas ho-
mogene, elle comprend les Jeunes Seniors encore en activité,
les jeunes retraités et les personnes plus agées. Le rapport
gu’entretiennent ces catégories de Seniors avec les vacances
et le tourisme varie selon I'age et les effets du vieillissement,
certes, mais il est aussi « culturel ». Pour beaucoup de Se-
niors, en particulier les plus ageés, les loisirs sont une invention
récente. L’étude « Les Seniors et le tourisme » montre que les
plus de 65 ans ont été moins habitués a partir en vacances
(mais ces Seniors pensent de plus en plus a eux-mémes et a
leurs loisirs). Les Jeunes Seniors, par contre, ont un rapport
aux vacances et au tourisme qui se rapproche de celui des
jeunes.

La consommation actuelle

Il'y a beaucoup de choses a dire sur le tourisme des Seniors.
Voyons I'essentiel de ce que nous savons sur ce sujet.

Dans I'ensemble, les Seniors préferent rester en France. Les
plus agés aiment particulierement la campagne, les plus jeu-
nes choisissent plus souvent le littoral (source : Insee). Mais
parmi les gens qui partent a I'étranger, les plus nombreux ont
entre 50 et 55 ans. La durée moyenne de leurs séjours est
plus longue que chez les plus jeunes (ce que confirment les
statistiques de I'industrie de I'hétellerie et des loueurs de véhi-
cules).

Réseau Senior Strategic© - www.leMarchedesSeniors.com



Tourisme senior

Parler des lieux de résidence est aussi riche d’enseignements. 40 % des plus
de 50 ans logent chez des amis. Seuls 12 % séjournent a I'hotel, et 18 %
dans une résidence secondaire (source : direction du Tourisme). A propos
des modes de transports, disons simplement que les Seniors préferent large-
ment la voiture, suivie du train et de I'avion.

Le contenu des vacances

« D’'une maniere générale, les Seniors recherchent des vacances qui ont du
sens », explique Didier Bertrand, directeur du marketing et de la communica-
tion, responsable de la stratégie de Vacances Bleues. L'étude « Les Seniors
et le tourisme » confirme qu’ils privilégient la découverte, la culture, les
contacts avec les habitants.

Les baby-boomers demandent & la fois une grande flexibilité et un minimum
d’aide a I'organisation de leurs voyages. Les Seniors les plus agés ont be-
soin d’'une plus grande prise en charge et voyagent volontiers en groupes.

Les baby-boomers apprécient I'indépendance, mais sont lucides quant a leur
avenir : plus de 73 % d’entre eux refusent actuellement les voyages entre
Seniors exclusivement, tout en sachant que I'age venant, ils en accepteront
plus facilement le principe.

Ce qui est proposeé actuellement aux Seniors

Méme si beaucoup de professionnels du tourisme disent que les Seniors re-
présentent pour eux un enjeu, les pratiques et les avis concernant les politi-
qgues a mettre en ceuvre sont trés diverses. Une partie des tour-opérateurs
ne veulent pas directement cibler les Seniors, d’autres visent au contraire ex-
plicitement cette clientele. C’est le cas de Sélectour et de Vacances Bleues.
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Des entreprises comme Mercure ont beaucoup travaillé sur le marché des
Seniors avec la mise en place d'une « cellule de réflexion ». Actuellement,
cette chaine d’hotels propose un programme de réduction aux plus de 55
ans intitulé « Venez a deux, payez pour un ». Dans le domaine de la location
de voiture, Avis propose une carte spéciale de réduction et de services aux
Seniors. Depuis 2002, Europcar a développé une « Offre Seniors » qui per-
met aux plus de 55 ans d’obtenir 20 % de réduction.

Parmi les sociétés qui ne meénent aucune politique particuliere pour cibler les
Seniors, on trouve Havas, Club Med, Fram, etc. Ces entreprises ont des ré-

flexions sur les attentes des Seniors, mais leur stratégie est, volontairement,
de ne pas cibler ouvertement les Seniors.

L’exemple de Vacances Bleues

L’une des plus belles réussites francaises dans le domaine du tourisme des
Seniors est celle de Vacances Bleues. Fondée en 1971 a Marseille, I'asso-
ciation Sud Vacances, devenue Vacances Bleues en 1979, servait a I'origine
d’antenne aux organismes sociaux tels TOCCAJ, 'UCPA et VVF pour faciliter
I'accés aux vacances des familles de la région PACA.

En 1973, Vacances Bleues obtient la confiance des institutions de retraite et
de prévoyance ARRCO, AGIRC et Organic pour gérer leurs résidences de
vacances. Vacances Bleues devient alors le spécialiste des vacances des
Seniors et est aujourd’hui leader national pour les séjours en hotels-clubs.
Parallelement, I'évolution des comportements et des attentes des Seniors
permet a Vacances Bleues de s’ouvrir a de nouvelles clienteles.

D’abord celle des petits-enfants, que les Seniors emmenent avec Vacances
Bleues des le milieu des années 1980, puis celle des familles, qui séjournent
dans les villages-clubs Vacances Bleues lors des vacances scolaires. Quel-
ques chiffres : Vacances Bleues, c’est 70 destinations en France et a I'étran-
ger, 60 millions d’euros de chiffre d’affaires en 2003, 80 000 clients par an
dont 85 % de Seniors retraités.
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« Les Seniors ne sont pas pour nous un phénomene de mode, mais une pro-
fonde motivation. Nous avons un réle, une mission : donner aux Seniors et a
leur famille la possibilité de mieux se réaliser a travers des activités de tou-
risme et des loisirs », explique Didier Bertrand,, ancien responsable de la
stratégie.

Vacances Bleues est I'une des sociétés les plus attentives aux attentes des
Seniors. Didier Bertrand a développé I'Observatoire Marketing des Seniors et
la commercialisation des voyages se fait en direct, essentiellement par mar-
keting relationnel : « Nous avons identifié onze types de clients Seniors, ce
qui permet d’entretenir une relation étroite avec nos clients. » Un autre €lé-
ment de la recette du succés de Vacances Bleues est que cette société pro-
pose des vacances ouvertes sur le monde et accessibles aux autres généra-
tions, de fagon & éviter les phénomenes de « ghettoisation ».

L’avenir du tourisme

Méme si certains estiment que le marché des Seniors dans le domaine du
tourisme n’est qu’une invention, l'arrivée des baby-boomers a la retraite est
un fait. lls ont plus de pouvoir d’achat (beaucoup ont fini de rembourser leurs
emprunts), du temps libre et n'ont généralement plus d’enfants a charge.

Les attentes des Seniors, globalement différentes de celles des plus jeunes,
sont aussi tres hétérogenes. L'étude « Les grandes tendances Seniors —
Tourisme » donne plusieurs pistes intéressantes. On peut penser que leurs
exigences quant au contenu des vacances — découverte, santé et forme, na-
ture — vont se renforcer dans les années qui viennent. Les séjours

« intergénérationnels » sont aussi promis a un bel avenir. Il s’agit par exem-
ple de permettre aux grands-parents de partir en vacances avec leurs petits-
enfants. L'agence de voyage américaine Grand Travel propose ce genre de
séjour depuis plusieurs années.

Autre attente : des « vacances intelligentes et ouvertes sur le monde ». Il
peut s’agir de voyages associant sport, découverte et culture. Certains voya-
gistes aux Etats-Unis proposent ainsi des universités d’été pour les Seniors.

Réseau Senior Strategic© - www.leMarchedesSeniors.com



Tourisme senior

L’'aménagement des structures d’accueil est une nécessité qui semble en-
core sous-estimée. Le vieillissement de la population des baby-boomers sera
assez brutal. Dans une quinzaine d’années, ils auront des besoins particu-
liers, notamment dans le domaine de I'hétellerie. Le groupe américain
Choice, en avance, propose déja des chambres spécialement adaptées aux
besoins des plus de 60 ans sous le label « Premium ».
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Pour en savoir plus :
www.leMarchedesSeniors.com
www.theMatureMarket.com
www.SeniorStrategic.com

Réseau Senior Strategic France

22 rue Docteur Greffier

38000 Grenoble

Téléphone : +33 (0)1 46 36 53 27
info@ SeniorStrategic.com
www.SeniorStrategic.fr
www.leMarchedesSeniors.com
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