PRECEPT

L'immobilier des seniors en France

Quelles stratégies pour évangéliser un marché a fort potentiel
mais encore sous-exploité ?

L’immobilier n’échappe pas a la « seniormania ». Population en hausse constante et dotée d'un
pouvoir d’achat aujourd’hui élevé, les personnes agées font I'objet de toutes les attentions de la
part des promoteurs immobiliers. Généralistes (Bouygues Immobilier, Nexity, Kaufman &
Broad, Sogeprom, Akerys, etc.) ou spécialistes (Quiétude, PV Les Sénioriales, Aegide, Les
Villages d’'Or, etc.), ces promoteurs se sont progressivement positionnés sur le segment des
résidences services pour seniors et ont ainsi tenté de profiter de ce nouvel « eldorado du 3°™
age ». Le succés tant attendu de ces résidences est toutefois pour le moment trés loin des
attentes des professionnels en raison de deux grands facteurs explicatifs :

< Ce type de logement reste aujourd’hui trés onéreux, a la vente comme a la location. Le
niveau global des charges est en effet plombé par les multiples services proposés aux
occupants (accueil, restaurant, animation, gardiennage, loisirs divers, etc.). Ces services
ne répondent en outre pas forcément aux attentes de I'ensemble des résidents du fait des
différences d’age importantes. Au final, le rapport entre le niveau des charges et la valeur
ajoutée percue demeure souvent rédhibitoire pour les clients potentiels ;

< Indépendamment du prix, les personnes agées préférent rester a leur domicile tant
gu’elles le peuvent. Plus de 90% des personnes agées vivent ainsi dans un logement
traditionnel et moins de 1% dans une résidence seniors. De plus, le maintien & domicile
bénéficie de I'appui des pouvoirs publics (support des services a la personne, etc.) et des
évolutions technologiques (domotique, téléassistance, etc.). Si, une fois en résidence, le
client est fidele, il demeure en revanche trés difficile a capter.

Le maintien a domicile est par conséquent (et de loin) la principale menace pour un
développement plus abouti des résidences services pour seniors. Le champ concurrentiel
comprend également, mais dans une moindre mesure, les autres établissements d’hébergement,
a savoir les maisons de retraite ou encore les logements foyers, ces derniers étant financiérement
beaucoup plus accessibles que les résidences seniors. La concurrence entre les résidences
seniors est quant a elle pour le moment faible, caractéristique d’'un secteur encore en phase de
structuration et dans lequel les bons modéles économiques restent a inventer.



L'analyse menée par les experts de Precepta a permis d'identifier trois grands facteurs clés de
succes pour le lancement d’une résidence senior :

1. Affiner la segmentation de la clientéle en amont : par obligation de garantir un
seuil minimal de rentabilité, les professionnels ciblent la population la plus vaste
possible (allant de 65 a plus de 90 ans). Mais les attentes de ces clients sont trop
hétérogenes. Une segmentation plus fine permettrait une meilleure adéquation
entre les besoins et les services proposés et in fine une plus grande satisfaction
générale ;

2. Repenser l'offre: revoir le poids des services et leur mode de paiement.
Les résidences services pour les seniors sont caractérisées par un nombre (trop ?)
important de services mis a disposition. En outre, certains services peuvent étre
proposés sans étre effectivement utilisés, mais restent (injustement) inclus dans les
charges. Fournir une offre de services « a la carte » accessibles au gré des envies
des occupants et surtout faire payer en fonction des services réellement
consommeés, est une obligation pour alléger les charges.

3. Renforcer les efforts en marketing et en communication : le secteur est
caractérisé par un déficit important en matiere de communication tant a I'égard des
occupants que des investisseurs ou des prescripteurs, rendant I'offre peu visible. Le
développement a plus grande échelle du marché ne pourra pourtant se faire
qu’'avec plus de clarté sur les produits proposés : type de population au sein de la
résidence, gamme de services proposés, mode de tarification, avantages fiscaux,
etc.

L'urgence pour les opérateurs de repenser des modeles économiques plus viables pour eux et
leurs clients est renforcée par la diminution attendue du pouvoir d‘achat des seniors a moyen
terme. La sensibilité au prix tendra ainsi a devenir de plus en plus forte au fil des années. Les
professionnels se retrouvent ainsi confrontés a d'importants défis stratégiques pour créer et
évangéliser le marché. La prime aux acteurs qui proposeront une offre réellement différenciante et
compétitive sera de facto substantielle.

Grace a cette analyse compléete et opérationnelle, PRECEPTA met a la disposition des dirigeants
du secteur un véritable outil pour organiser et hiérarchiser I'information, stimuler la réflexion et
préparer les décisions. Nous sommes a votre disposition pour vous apporter des compléments
d’'information concernant cette étude de référence dont vous trouverez ci-joint la présentation.
Pour la recevaoir, il vous suffit de nous retourner le bon de commande au verso de la plaquette
apres l'avoir compléte.

Frank Benedic
Directeur de Precepta
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‘ Tableaux et matrices : la source d’information la plus compléte sur le marché immobilier des seniors
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PERSPECTIVE

PHILIPPE RUGGIERI
PROMOTIONS
PROMOBAT
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