Les jeunes 16-29 ans et les services financiers
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11 millions de jeunes de 16 a 29 ans en France

= Nous avons choisi de concentrer notre étude sur les jeunes agés de 16 a29 ans :
Car c'est I'age du 1* compte courant, méme s'ils peuvent déja détenir des produits d'épargne avant 16 ans

Car il s'agit de la période de leur vie ol les jeunes découvrent 'autonomie de gestion et ou ils vont prendre leurs premiéres
décisions financiéres

Car c'est durant cette période que se situent les plus grandes transformations de leur vie
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La population cible de I'étude Exton Consulting
Les 16-29 ans : 17% de la population nationale , 11 millions d'individus
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Pourquoi les 16-29 ans sont-ils un enjeu majeur pour les services financiers ?

* Le cycle de vie des j est int et né ite un pag t fi ier : fin des études,
premier emploi, départ du foyer parental, installation en couple, mariage, enfants a charge.
De multiples = Face au vieillissement de la population, les jeunes représentent 11 millions de clients et 800 000 nouveaux
opportunités entrants chaque année pour les acteurs des services financiers.
sur une * Les pré pati fi ieres sont déja trés présentes chez les jeunes.
peériode = Les jeunes offrent plus d’opportunités de conquéte que la cible des adultes déja bancarisés :
courte... Les jeunes ne sont pas encore installés dans la vie, ils ont encore peu d'ancrages financiers

~ Les enfants de clients viennent assez naturellement vers la banque familiale.
- Les jeunes sont mentalement zappeurs et mobiles.

La fidélisation des jeunes osQl rvices financiers car ils représentent un
investissement sur l'avenir et le abl t fal court terme (voire négative) ...

= Une cible qui concentre de forts investissements en recrutement de la part des banquiers qui leur impose de
piloter leur performance avec précision : cout d'acquisition, activation des comptes, ROI ...

....mais des

enjeux a - Le PNB annuel moyen généré par un jeune est - Le ROI n'est envisageable que dans le temps -

faible et augmente avec 'age -

maitriser dans
1600 € 5 1500€

B 1400 €

la fidélisation 1200€

I'acquisition et

de la clientele 1000 €

Jeunes zz: 600 Investissements

----- A
400€ . -
200€ | s0€ PNB

0€

1020 ams AWam 2028 an Aase Adsre ane
moyes Ensanty unes Actts Agunes

ovinn



Les jeunes 16-29 ans et les services financiers

Comment découper les tranches d'age entre 16 et 29 ans ?

= 3 classes d'age ont été retenues pour présenter les résultats dans I'enquéte Exton Consulting :
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Durant cette période les jeunes vivent une décennie de mutations décisives

Source : Enquéte Exton Consulting, Base 1646 répondants
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Des mutations majeures chez les jeunes, clés pour les acteurs des services
financiers
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Les objectifs de I'étude

= Les 16-29 ans sont confrontés, dans un laps de temps trés court, a des transformations majeures (études,
départ du foyer, entrée dans la vie active, vie a deux, 1er enfant,...) qui requiérent I'appui, le soutien et les

services de leur conseiller bancaire ... et qui constituent leurs premiéres expériences significatives des services
financiers.

= En analysant en détail chacune de ces années charniéres, I'étude Exton Consulting apporte un nouvel éclairage
sur I'évolution de leur consommation et leurs attentes en matiére de services financiers.

- Elle pointe I'importance de la connaissance du foyer et de la fidélisation : 74% des jeunes choisissent la banque de leurs
parents mais 1 jeune sur 2 aura quitté sa prei 2

- Elle analyse en détail comment les jeunes ue des parents.

~ Elle détaille I'utilisation des canaux et démont mel Int st devenu le canal le plus utilisé par les jeunes,
I'agence bancaire et le conseiller restent clés dans le schéma relationnel multi canal.

= De fagon trés opérationnelle, cette étude éclaire les moments clés de vie pour les jeunes et la fagon de les
capturer ou de les garder ...

N'hésitez pas a nous contacter pour toute demande d'information
ou de présentation de nos études.

ovinn



