
MARCHÉ DESSENIORS:
1001 NUANCES DE GRIS
Présentéecommeunefilière à fort potentiel
decroissance,la silver économie
peinepourtantàproduire deslicorneset
despépitesflorissantes.Un décalage
enpartiedûàunmarchéauxmultiples entrées.

U
nassistantvocal pour
simplifier lesappels en

visio avecsesproches.
Uneintelligence artifi-

cielle qui détectedes
anomalies dans la voix et lesmouve-

ments despersonnesâgéesen Ehpad.

Uneplateformedemiseen relationentre
étudiantsetseniorsd’un mêmequartier

pour répondreà desbesoinsponctuels
decourses,debricolageoudesortie.Le

mondedela silver économiecompteune
cohortedeproduitset servicesrépartis
dansplusde20activités: habitat,domo-

tique, transports, maintienàdomicile,

téléassistance,servicesàla personne…
Depuisdix ans,cemarché attiredes
centainesd’entrepreneursqui, àcoups

de technologies, d’innovations etde

bonnesidéesont àcœur defaciliter la
vieet le bien-vieillir desseniors.Seule-

ment voilà, le «mirage gris» se fait
attendreet nombredestart-uppersua-

dées de tenir lebon filon n’obtiennent
pasles résultatsattendus.A l’exception
de quelques rares «successstories»,

commecelle deFamileo(lirepage78),
beaucoup peinent à décoller et à
atteindre laphasedecroissance.

Un secteur
trèspolymorphe

P lusieursfacteursexpliquentce

décalageentre lespromesses
dumarchéetlaréalitéduterrain.

D’abord,ceuxqu’onqualifie deseniors
nereprésententpasunegénération,mais

plusieurs.«Unepersonnede60-70ans

etunede plus de80 ansn’ont pasdu

tout lesmêmesbesoins.Au sein dece
marchépolymorphe peuventémerger
deséconomiestrèsdifférentesles unes
desautres»,indique FrédéricSerrière,

spécialistedesseniorset fondateur du
think tankAgeEconomy.Selonlui, les

start-upsonttrop focaliséessurle grand
âge et proposent desproduits et des

servicesinadaptés,souvent technolo-

giques, qui ont du mal àconvaincre.
Combien demontres ou depiluliers

connectésont-ils fini dansun placard
fauted’êtreadoptésparlesutilisateurs?

«L’illectronismeestuneréalité souvent
oubliée par les entrepreneurs. On ne
peutpascibleràlafoisla dernièregéné-

ration desbaby-boomeurs – nésdans

lesannées1960,ilsmanientavecaisance

lesnouvellestechnologiesetneveulent
pasqu’ons’adresseàeuxen fonctionde

leurâge– et cellesqui la précède,qui
souhaitentavanttout vieillir enbonne

santé, chezelle,avecune panopliede

serviceshumains adaptés»,renchérit

FrédéricSerrière.Ainsi, dansl’économie
de la silver, chaquegénération a ses

besoinset sesusagesspécifiques.
Ledeuxièmefacteur limitant le déve-

loppement desstart-up estàchercher

ducôtédu financement.Historiquement,

le secteurestmédico-socialet il atou -

jours étéabondépar dessubventions
publiques del’Etat, des régionsouses

acteursde la prévention (caissesde
retraite, mutuelles…). «Lesjeunes

poussesprofitent decesaides,qui leur
permettentde financerlaphased’amor-
çage. Mais il yapeud’investisseurspri-

vés pour accompagner les étapesde

développementet d’exécution.Lafilière,

Séverine
et Quentin
Zakoian,

cofondateurs
d’Ernesti.
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encoreassociéeaux questionsde la
maladie et de la dépendance,n’estpas
très “sexy” etson organisation trop dif-

fuse est jugéerisquée par les investis-

seurs», analyseTitouanLevard,directeur
adjoint deSilverValley,un pôled’inno-
vation qui rassemble300 acteursde la
silver économie.Hormisquelquesfonds
à impactcommeGeneraliInvestissement

ou le Sisa(Services innovants aux
acteursde lasanté et de l’autonomie),
peu d’acteursfinancent lesentreprises
du secteur, freinant aupassageleur
changementd’échelle.

Tenir compte
d’un “usageacquis”

C omment dèslors mettretoutes

les chances deson côtépour

espérergrandir surcemarché?

La règled’or: répondrede façonsimple
à un besoinidentifié. Cela semble
évident, mais la typologie desseniors
étant très large,il faut s’assurerque le
produit ou le service rendu apportera

un vrai bénéfice.Pour lesplus âgés,il
est indispensabledeseconcentrer sur
ceque FrédéricSerrièreappelle«l’usage
acquis»: «Les seniorsont deshabitudes

dont il fauttenir compte.La télévision
reste,parexemple, le support le plus
utilisé par lesplus de70 ans: cetoutil
estdoncunbonrelaispour leurproposer

de nouveauxservices.»

La start-upZeebox,lancée en2018, l’a
bien compris.Elle proposeunesolution
innovante qui permet auxseniors de
recevoir desmessages,desphotos,des

appels vidéoet mêmedesinformations
locales directement surleur postede

télé ! Clothilde Maréchaux,fondatrice
de [R]éveil, en2021,a elleaussiintégré

cette dimensiondanssonbusiness
model.«Mon idée esttoute simple :

reproduire sur la portedeschambres

d’Ehpadunephoto de laporte d’entrée
de l’ancien domicile du résident.

Ernesti propose desgardes
de nuit au domicile des seniors,

réalisées par desétudiants
du secteur de la santé.
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Cette personnalisation offre des

repèresaux seniorset stimule leur
mémoire, ils sesententmoins perdus
grâceacet élémentdu passéqui leur est

familier», explique la créatricequi adéjà
installé 1700 portesdansunecinquan-

taine d’établissements.

Anticiper lesbesoins
desbaby-boomeurs

P ourcibler les «jeunes»baby-

boomeurs, l’approchepeut être

différente. Rodésà l’usage
d’Internet, adeptesde loisirs, desport,
devoyageset aidants deleurspropres

parents,ils sont les consommateurs
seniors dedemain. «Latechne leur fait
paspeur, ils feront progresserce marché

d’ici àcinq ans.C’estdonc lemoment

de lancer desproduits ou desservices

novateurs, qui leur permettront d’amé-
liorer leur habitat, decompléterleur
retraite, d’entretenirleur santé»,anticipe

Frédéric Serrière.Mais attention au
chrono etau tempsqui passe(plus) vite

sur cemarché! «Il est important de
concevoir un produit pourdesutilisa -

teurs sur le court terme, mais aussisur

le moyenterme, enpensantàdesseniors

plus jeunes,qui adopterontvotreproduit
dans lesannéesà venir,poursuit le spé-

cialiste. Le tempsque votretechnologie

soit développée,il peutse passerde
quatre àseptans…»Cettephasede test

etdecocréationest indispensablepour

convaincrelesconsommateursetassurer
saposition sur lemarchéaumoment le

plus pertinent. «Nous avons testéet
retesténos solutions pendantplus de
quatre ans,pivoté plusieurs fois»,

explique ainsi Carole Zisa-Garat, fon-

datrice deTelegrafik, spécialisée dans

lessolutionsdedétectiondechutes.Une

persévérance qui apayé: aujourd’hui,
l’entreprise toulousainede19salariés,

en forte croissance,équipe250 Ehpad
etson chiffre d’affaires 2023 devrait

atteindre 2millions d’euros.«Celaa été

long, souligne la startupeuse,mais les
signauxsonten train depasserauvert.»

Lesprescripteurs,
clientsnuméro1

Autre grosseparticularité du

marché: l’importanceduBto B.

«Lebusinessn’est pas assez

mature pour vendre en direct aux
seniors: lecoûtd’acquisitionseraitbien

trop élevépour lesstart-up», constate

Titouan Levard. La quasi-totalité des

jeunes poussess’appuie donc surune
flopée deprescripteursfaisant offcede

relais: entouragedespersonnes,aidants

professionnels(auxiliaires devie, infir-

mières, assistantessociales)et acteurs
dumédico-social(servicesàlapersonne,

Ehpad,associations)…
Ezio, une start-up qui alancéunecarte
depaiement sécurisée en2020, cible
ainsi les entreprisesdeserviceà laper-

sonne. «Nosclients, ce sont elles. Les

responsablesd’agencedistribuent nos
cartesdepaiement auxauxiliaires de

vie qui interviennent chez les seniors.

Ellespeuventainsifaire plus facilement
lescoursespour lespersonnesâgées,en

toute transparence»,expliqueSébastien

Vray, fondateur de l’entreprise. Même
stratégiepour Ernesti,jeunepoussenée

en2017 qui proposedesgardesdenuit

au domicile desseniors, réaliséespar
desétudiantsdu secteurde la santé.
«Nousciblonslesaidantsfamiliaux,c’est-
à-dire l’entouragequisouhaiteunesolu-

tion desécuritépour un proche le soir

venu. Pourlescapter,nous investissons
dansdu référencementnaturelet payant

surGoogle et nousnous appuyons sur
un réseaud’infirmières ou d’assistantes
socialesqui parlent de nous aux
familles», explique QuentinZakoian,
fondateur de l’entreprise avecsa sœur

Séverine. Leplus compliqué pour lui :
gagner laconfianceàla foisdesproches

etdusenior. «Il faut aller chercherdes
éléments de réassurance.Nospartena-

riats avecdesgrands groupes comme

AG2R ou Malakoff Humanis nousont
ainsi permis de gagner enlégitimité.»

Pour l’heure, lapetite entreprise borde-

laise soulagel’inquiétudede250familles

chaque mois. Elle entendtripler son

activité etpasserle capdes3millions

d’eurosdevolumed’affaires.Une future
pépite envue?C

ParValérie Froger

LA SILVER ÉCONOMIE TIENT SALON

La Silver Economy
Expo, organisée
les 28 et 29
novembreà Paris

(portedeVersailles),
rassemble
120 acteursdu
secteur,dont
la moitié sont des
start-up.Véritable
«cahier de
tendances»,ce salon
professionnel
fait le point sur

les dernières
innovations destinées

aux seniorsetaux
aidants familiaux
etprofessionnels.
Les tempsforts de

cette11e édition qui

mise sur 3000
à 4000visiteurs ?

Une conférence sur
la levéede fonds avec
Eric Larchevêque
etJean-PierreNadir,
deux investisseurs
intervenant dans
l’émission Qui veut
être mon associé?,

diffusée sur M6, et

deséchangesnourris

sur les grands
enjeux qui animent
le secteur– emploi
etrecrutement,
attractivité des
métiers, innovation,
évolution de
la filière… A noter :

le Salon des services
à la personne
etde l’emploi à
domicile setient
aumêmemoment,
aumêmeendroit. C
silver-economy-expo.com
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