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NENO, 1ERE AGENCE CONSEIL
EN ATTRACTIVITE



L'engagement

selon NéeNo.

I NOTRE ENGAGEMENT

Les difficultés de recrutement que rencontrent
nos entreprises sont encore trop souvent liées
aux idées recues ou a la méconnaissance

des métiers concernés.

C'est pourquoi NéNo s'engage aux cétés des secteurs
en tension et des entreprises en quéte de talents,

en ayant a coeur de revaloriser ces métiers authentiques
et bien souvent indispensables a notre quotidien.

Chez NéNo, nous sommes fiers
de notre mission sociétale.



CHIFFRES CLES

22 ‘

ANNEES D'EXPERIENCE

29

COLLABORATEURS

GRANDS PRIX DE LA
CREATIVITE RH ACCE



NOS EXPERTISES

CONSEIL

Stratégie de valorisation

I CREA

— |dentités visuelles

DIGITAL

Stratégie social média

Marque corporate et employeur — Concepts créatifs E-réputation

Campagne d'attractivité / de recrutement — Lignes édito et Ul Sites corporate / carriére

Communication RH — Motion et Vidéo

Community management
Planning stratégique

QVCT

)]

2 1 EVENT

— Organisation logistique et technique

MEDIA

Stratégies d'activation et plans
médias
Jobboards

— Programmation

— Communication événementielle

— Relations écoles



UNE EQUIPE DEDIEE

POLE COMMUNICATION

VANESSA WILLIOT-
BERTRAND

Directrice communication

0674205502
vanessa(agence-neno.com

POLE NEW BUSINESS

NOEMIE MARCEAU
Directrice acquisition

0658 60 87 36
noemie@agence-neno.com

ANGELIQUE DESCAMPS
Directrice conseil

06 58 60 62 33
angelique@agence-neno.com

ANGELE BICHLER
Planneuse stratégique

0658 608937
angeleagence-neno.com



LES ETUDES REALISEES
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Etude qualitative sous forme
de focus groupes aupreés de jeunes

=
/

il e

Etude qualitative via
des entretiens en visio aupreés

)

Etude qualitative sous forme
de focus groupes auprés de jeunes
de missions locales.

Etude quantitative auprés d'un

panel représentatif de la jeune
population francaise.

en formations dans vos métiers
et de jeunes déja en activité.

de la jeune population frangaise
(urbains ++).

* Rapport a l'alimentation * Rapport a l'alimentation « Perception des CAS et des « Découverte et intérét pour
* Perception des CAS et des - Perception des CAS et des métiers ces formations

métiers métiers « Leviers d'attractivité * Retour sur expérience métier
* Leviers d'attractivité « Leviers d'attractivité - EDL et leviers d'attractivité



1.

ETUDE QUANTITATIVE




1 - LE RAPPORT DES JEUNES A
L’ALIMENTATION
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RAPPEL METHODOLOGIQUE

Années d’'expérience

Genre
Interrogation d'un panel de 680 o 0o
jeunes de 14 a 26 ans via un a) r©N\ N 55%
questionnaire externe 66% tw! 34% |.|J
0-1 ans 2 a3 ans Plus de 3
ans
- Coeur de cible : 14-22 ans.
- Panel élargi en raison de la
segmentation (14/17 - 18-22) Tranche d'age Niveau d'études
484
répondants
d |
e ) »
I LE PANEL \ %
« Segmenté sur de la data RH.
« Enrichi quotidiennement.
* Propriétaire de |a base de s e | ossos Psae oot/ e
données et panelistes non \__ ons ans /) ans 24 ans BAC  ionce  Brevet  BTS  Mdifise oo

rémunérés.



“Bien manger” c'est ...

ﬁ TOP 3

1. Consommer sain
(faibles calories)

2. Consommer des produits du terroir
(produits locaux et non transformés)

3. Consommer des produits qui ont du gout

14-17 ans :

o Produits du terroir : 50%
o Produits sains : 40,38%

18-22 ans :
o Produits sains : 46,02%
o Produits du terroir : 34,51%
e Produits quiont du golt :18,58%

23-24 ans
o Produits sains : 40,74%
o Produits du terroir : 33,33%
e Produits qui ont du goult : 25,93%

Plus de 24 ans :
o Produits du terroir : 46,24%
o Produits sains: 35,48%



Lecture

Selon les répondants, « bien manger », c’est avant tout
consommer des aliments faibles en calories, des
produits du terroir (locaux et non transformés) ayant du
gout.

Le focus par tranche d'age révele que les produits du terroir
sont particulierement affectionnés par les 14-17 ans et les
plus de 24 ans. Les 18-22 ans privilégient davantage une
alimentation saine, tandis que le goUt est [égerement plus
Important pour les 23-24 ans.




Suivez-vous des influenceurs /

comptes de cuisine sur les
réseaux sociaux ?

14-17 ans : 65,39%

18-22 ans : 58,40%

Non

23-24 ans : 25,92%

Plus de 24 ans : 36 .55%



Lecture

Seuls 52% des répondants aiment suivre les comptes
d”influenceurs spécialisés “cuisine et alimentation” sur les
réseaux sociaux.

Selon la tranche d'age, cette affirmation est plus ou moins
marguée. On remarque que chez les jeunes de 14 a 17 ans,
la proportion est la plus grande avec 65,39% VS chez les 23-

24 ans oU Nous sommes a 25,92%.

Les 14-22 ans sont sensibles aux conseils et
recommandations des influenceurs “cuisine et
alimentation” sur les réseaux sociaux.




Les réseaux sociaux

de prédilection




Sur quels réseaux sociaux consultez-vous ces contenus ?

14-17 ans :

80% o Instagram : 50%
o TikTok: 34,61%

75 %
60% 18-22 ans:
63 % e Instagram: 52,21%
o TikTok: 21,59%
40%
23-24 ans:
20% e TikTok: 48,14%
229 e Instagram : 40,74%
18 %
17 %
10 %
0%
Instagram Tiktok Facebook Pinterest Snapchat Youtube Plus de 24 ans:

f@ n N G . lTr:E%i r:asr;w’ 58;:1 cebook : 19,35%



Lecture

Le réseau social le plus consulté ici est Instagram.
C'est le cas également dans chacune des tranches
d'age, excepté chez les plus de 24 ans, ou c'est
TikTok qui prend la lere place. Ce dernier arrive
tout de méme en deuxieme position chez les
autres tranches d’'age et représente en moyenne

©63%.

Ainsi, les forces doivent étre concentrées
idéalement sur ces deux plateformes pour
toucher les jeunes.




Quelle importance accordez-vous a la consommation de

produits bio ou locaux dans votre alimentation ?

Bl 14-17 ans:

. Assez importante : 48,15%
. Moyennement importante :18,52%

Trées important

18-22 ans :

. Assez importante : 43%
o Moyennement importante : 23%

Moyennement
iImportant 3.4 ans -

o Trés importante : 51,85%
Peu important . Assez importante : 22,22%

= Plus de 24 ans :
Pas du tout important e Trésimportante:34,12%
. Assez importante : 32,94%



Lecture

La consommation de produits bio ou locaux est jugée
assez importante par I'’ensemble des répondants.

Clobalement, 35% des participants estiment que c'est
« assez important » et 28% que c'est « tres important ».

Les jeunes de 14-17 ans et de 18-22 ans considérent
majoritairement cette consommation comme « assez

importante ».

La prise de conscience de consommer des produits bio
et locaux devient plus importante avec I'age. A partir de
23 ans, manger des produits bio ou locaux est tres
iImportant.




Sur une échelle de 1a 10, quelle importance accordez-vous a la

valeur nutritionnelle des aliments que vous consommez ?
(Exemple : nutri score, kcal...)

14-17 ans
Moyenne de
ik 6.4/10 18-22 ans
253 -24 ans

Plus de 24 ans




Lecture

On peut observer que I'importance de la valeur

nutritionnelle des aliments consommés augmente
avec l'age.

La valeur nutritionnelle des aliments est ici mesurée sur
une échelle de 1a10. La moyenne globale obtenue est

de 6,4/10.

Les jeunes de 14-17 ans accordent moins
d’'importance a ces critéres lorsqu’ils consomment
des aliments, que les autres tranches d’age (avec une
moyenne de 5,98).




Régimes alimentaires

Connaissez-vous ces régimes 14-17 ans : 96,24%
alimentaires (végétariens, végans, sans gluten...)?

18-22 ans : 86%

Oui

Non 23-24 ans : 62,96%

Plus de 24 ans : 82,35%



Lecture

77% des répondants affirment bien connaitre les
régimes alimentaires spécifiques (végétariens,
végans ou sans gluten...).

Les 14-17 ans sont plus informés et ont une
meilleure connaissance de ces régimes

alimentaires (a 96,24%). Tout comme les plus de
24 ans (a 82,35%).

L'intérét ou l|la connaissance de ces régimes
alimentaires diminuent chez jeunes adultes (les 18-
22 ans et les 23-24 ans).




Avez-vous adopté un de ces

régimes alimentaires ?

' 14-17 ans :

19,29% sans sucre

1. Aucun régime (60%) 7,4% sont végétariens
18-22 ans
. 17,85% sans sucre
e e ) 14% sont végétariens
23-24 ans :
3. Végétarien (13%) 33,33% vegétariens

15,38% sans sucre

Plus de 24 ans:
14,11% végétariens,
14% sans sucre

4. Autres régimes (10%)



Lecture

L'étude montre que 60% des personnes n'ont
adopté aucun régime alimentaire spécifique.

Parmi ceux qui l'ont fait, 17% suivent un régime
sans sucre et 13% sont végétariens.




Une alimentation saine c'est ...

Boire suffisamment d’eau

Equilibrer les portions
(de protéines, glucides et lipides)

Consommer des aliments frais

Manger en quantité raisonnable

Minimiser la consommation
de sucres raffinés

Inclure une grande diversité
d'aliments

54 %

Réduire I'apport en graisses
saturées

Privilégier les aliments bio

Inclure des aliments riches en
fibres

Consommer des produits
locaux (réduire son empreinte
carbone)



Une alimentation saine c’est ...

(Focus par tranche d'age)

14-17 ans :
. Inclure une grande diversité
d'aliments: 47,36%
. Manger en quantités raisonnables
. 45,6%

18-22 ans
e Boire suffisamment d'eau au
quotidien : 36,60%
e Assurer une proportion adéquate
entre glucides, lipides, protéines:
33,90%

Bl 23-24 ans:

Boire suffissamment d'eau au
quotidien : 62,96%

Assurer une proportion adéquate
entre glucides, lipides, protéines:
55,55%

Plus de 24 ans :

Boire suffissamment d'eau au
quotidien : 39,17%

Assurer une proportion adéquate
entre glucides, lipides, protéine
3711%




Lecture

Pour la majorité des répondants, avoir une alimentaire
saine signifie boire suffisamment d'eau, équilibrer les
portions de macronutriments et consommer des
aliments frais.

Les jeunes de 14-17 ans privilégient la diversité
alimentaire et des portions raisonnables. Les 18-22
ans se concentrent sur I'hydratation.

Les 23-24 ans et les plus de 24 ans ont conscience
gqu'une bonne hydratation ainsi qu'un équilibre
nutritionnel sont essentiels au quotidien. Tout comme la
réduction des graisses saturées, la consommation de
produits bio et lI'inclusion d'aliments riches en fibres sont
aussi valorisées.




Qu’est-ce qui vous motiverait a manger plus sainement ?

| B 14-17 ans:
. Santé : 54,38%

o)
Sante 81% . Apparence physique : 43,85%
Bien-é&tre mental 55 9%, 18-22 ans .
| o Santé : 52,67%
Apparence physique 54 9% . Apparence physique : 33,92%
Performance —_ 23-24 ans :
| . Santé: 73,07%
. Bien-étre mental : 57,69%
_ Impact 21%
environnemental

Influence sociale | 8 %

Plus de 24 ans:
. Santé : 75,25%
| . Bien-&tre mental : 36,08%
0% 25% 50% T5% 100%



Lecture

La santé est la principale motivation pour
manger plus sainement (81% des répondants).
Le bien-étre mental (55%) et |'apparence
physique (54%) arrivent ensuite.

Ce qui motive les 14-22 ans a manger plus
sainement : la santé et I'apparence physique.

Les autres tranches d'age partagent aussi la santé
et le bien-étre mental comme motivations
principales.




Quels sont les principaux freins
qui vous empécheraient de

manger plus sainement ?

.y ToP3
14-17 ans : Budget a 57,89%

1. Budget (70%
get ( ) 18-22 ans : Budget a 4821%

Temps disponible a 36,60%

2. Le manque de temps (40%)
23-24 ans : Budget 3
57,69%

3. La facilité d'accés aux produits
(26%) Plus de 24 ans : Budget 3

46,39%



A quelle fréquence les conditions environnementales

influencent-elles vos choix alimentaires ?

. Parfois : 42,9%
. Rarement : 21,4%

Rarement B 18-22 ans :
Parfois : 39,6%
Rarement : 24,3%
Souvent
23-24 ans
Parfois a 42,3%
Toujours Rarement a 26,9%

= Plus de 24 ans :
Jamais Parfois a 41,3%
o Rarement a 25%



Lecture

Les conditions environnementales influencent parfois
les choix alimentaires de 35,6% des personnes et

rarement pour 26% des répondants.




Sur une échelle de 1a 10, quelle est votre perception

des grandes enseignes alimentaires ?

14-17 ans
i? Moyenne de 8.9 ane m
5,9/10

253 - 24 ans

Plus de 24 ans



Sur une échelle de 1a 10, quelle est votre perception

sur les commerces alimentaires spécialisés ?
(Commerces de proximité, cavistes, fromagers, primeurs...)

14-17 ans
Moyenne de
i? 6.8/10 18-22 ans
253 -24 ans

Plus de 24 ans



Lecture

Les 18-22 ans ont une perception positive (6,22/10) des grandes
enseignes alimentaires, légerement supérieure a la moyenne ici
présentée (5,9/10). C'est chez les plus jeunes (14-17 ans) qu’elle est la
plus basse avec 5,10/10. Les 23-24 ans et les plus de 24 ans ont une
perception positive des grandes enseignes (6,4/10).

En revanche, les commerces alimentaires spécialisés ont une
perception plus favorable, avec une moyenne de 6,8/10. Les 14-17 ans
les apprécient a 7,26, et les 18-22 ans a 6,94. Les 23-24 ans et les plus de
24 ans ont des perceptions similaires, avec 6,42 et 6,49 respectivement.




Les critéres de choix
d’'une marque alimentaire

=4 14-17 ans : qualite a 82, 0
El14-17 qualité a 82,45%

La qualité T
Le prix

18-22 ans : qualité a 66,96%

L'éthique 23-24 ans : qualité a 69,23%

La disponibilité

L'image
de marque Plus de 24 ans : qualité a
59,79%



Lecture

La qualité (a 85%), suivi du prix (a 71%), sont les
critéres de choix d'une marque alimentaire. L'éthique,
la disponibilité et I'image de marque semblent moins
essentiels commme critéres pour nos répondants.

La qualité est un critere essentiel chez les 14-17 ans et
iImportant chez les 18-22 ans et 23-24 ans. Pour ceux de
plus de 24 ans, la qualité semble moins privilégiée.

L'importance accordée a la qualité diminue
légérement avec I'age, mais reste un critére
fondamental pour tous.




Commerces alimentaires

spécialisés

Pensez-vous que les commerces
spécialisés sont des garants du
“bien manger”?

(cavistes, crémiers/fromagers, primeurs...)

Oui

Non

14-17 ans : oui a 73,68%

18-22 ans : Oui a 65,17%

23-24 ans : Oui a 69,23%

Plus de 24 ans : Oui a 68,04



Lecture

68% des répondant pensent que les commerces
alimentaires spécialisés sont des garants du "bien
manger".

Les jeunes en sont méme convaincus a 73,68% (pour le

14-17 ans), et a 65,17% (pour les 18-22 ans). Les 23-24 ans
partagent aussi cet avis (a 69,23%), tout comme les plus
de 24 ans (a 68,04%).




A quelle fréquence achetez-vous (ou vos
parents) des produits alimentaires dans les
commerces alimentaires spécialisés ?

(Commerces de proximité, cavistes,
fromagers, primeurs...)

1a 2 fois par semaine
(45%)

Rarement (32%)

3 a 4 fois par semaine (15%)

5 a 6 fois par semaine (5%)

14-17 ans :
1-2 fois par semaine : 50,9%
Rarement: 27,3%

18-22 ans :
1-2 fois par semaine : 42,9%
Rarement : 36,2%

23-24 ans.
Rarement : 45,8%
1-2 fois par semaine : 29,2%

Plus de 24 ans:
1-2 fois par semaine : 44,32%
Rarement : 26,8%



Lecture

45% des personnes achétent des produits alimentaires
dans des commerces spécialisés 1a 2 fois par semaine,
tandis que 32% le font rarement.

Sion rentre par tranche d'age :
50,9% des 14-17 ans achetent 1 a 2 fois par semaine, et
27.3% rarement,

pour les 18-22 ans, ces chiffres sont respectivement
de 42,9% et 36,2%,

les 23-24 ans achetent rarement et 29,2% et a une
frequence d'1 a 2 fois par semaine,

enfin, pour les plus de 24 ans, 44,32% achetent1a 2
fois par semaine et 26,8% rarement.




Quels types de produits préférez-vous acheter

dans les commerces alimentaires spécialisés ?

B0%

60% 687%
61%
55%
40% 45%
32%
20%
12%
0%
Fruits et Viandes et Produits de Fromages et Oeufs Vins, biéres,
légumes poissons boulangerie produits alcools

laitiers



Quels types de produits préférez-vous acheter dans les

commerces alimentaires spécialisés ?
Focus par tranche d'age

14-17 ans :
. Produits de boulangerie: 63,15%
e Viande et poisson : 54,38%
. Fruits et légumes : 52,63%
. Fromages et produits laitiers :

33,33%

18-22 ans :

Produits de boulangerie : 71,42%
Viande et poisson : 5714%

Fruits et légumes: 5714%
Fromages et produits laitiers:
33,03%

23-24 ans :

Fruits et légumes: 61,53%
Viande et poisson : 57,69%
Produits de boulangerie : 38,46%

Fromages et produits laitiers:
30,76%

Plus de 24 ans :

Fruits et légumes: 70,10%
Viande et poisson : 52,57%
Produits de boulangerie : 46,39%

Fromages et produits laitiers :
38,14%



Lecture

Les produits phares achetés majoritairement dans les
commerces alimentaires spécialisés sont : les fruits et
Iégumes (a 68%), puis la viande et le poisson (a 61%), et
enfin des produits de boulangerie (a 55%).

Les fromages et produits laitiers sont aussi des produits que
I'on achéete dans des commerces spécialisés (a 45%), tout
comme les ceufs (a 32)%, et les boissons alcoolisées (a 12%).




On se concentre
sur vos cibles ?

Focus sur les 14-22 ans




Chez les 14-22 ans

Des jeunes informés et sensibles a l'intérét
d'avoir une alimentation "saine”...

/ Pour la cible, manger \ / \ / \

sainement et consommer Manger des produits bio
: : Le budget est le
des produits du terroir, ou locaux est assez : e
) ) frein principal au
est important pour la important pour ces ) -
S : mManger sain
santé et ['apparence jeunes

\ PIYEIEUE / \ / \ /

/ \ /Ils sont bien informés sur\ /

Cette tranche d'age les différents réqimes La majorité de la cible suit
attache moins limentaires d’aﬁleu T des influenceurs sur les
d’'importance a la valeur 50% d'entre e1ux ont déia réseaux sociaux (cuisine
nutritionnelle des oM E - ) ou recettes), notamment
: adopté un régime sans :
aliments que les autres k cUcre / sur Instagram et TikTok




Chez les 14-22 ans

.. qui attachent de I'importance au lieu ou faire
leurs courses alimentaires

[ N [ N [ N

Cette tranche d'age Accorde une confiance

affectionne tout
particulierement les
commerces spécialisés VS
les grandes enseignes

toute particuliére aux
commerces spécialisés VS
les grandes marques

alimentaires

\

La qualité des produits
est le principal critere de
choix d'une marque

)

N [

~

Cette tranche d'age a
pour habitude de se
rendre 1a 2 fois par
semaine dans des

commerces spécialisés...

.. pour y acheter
principalement des
produits de boulangerie

) \ )




il
SYNTHESE GLOBALE

Pour les jeunes, le plus important est : - " . . Confiance : .
de consommer sain et des produits du ‘Blen manger” : La cohﬂance‘envers les gra ndes enseignes

terroir. Pour les jeunes, bien manger est alimentaires est fragile, alors que la

surtout important pour la santé confiance accordée aux commerces

et 'apparence physique. spécialisés est rassurante et fiable.

®
I
Notre cible principale: Impact environnemental Les freins:
est agée de 14 2 22 ans avec Pour la cible, I'impact Le buqlget reste le frem‘prmc:lpal pour
une répartition des genres environnemental des produits ne pouvolr mar‘wger plgs sa.mement: NOL{S
équilibrée. semble pas étre “trés important”. faisons face a une cible jeune qui a tres
Ca n'est pas leur priorité peu d'expérience professionnelle et donc

premiere. peu de moyens.

Les jeunes sont informés et sensibilisés au “bien manger”, et s'y intéressent.
lIs affectionnent tout particulierement les produits du terroir,
mais pensent que cela représente un certain colt, peu accessible pour eux. N



EN RESUME

Les jeunes de 14 a 22 ans affectionnent se rendre dans les commerces alimentaires
spécialisés. Cette confiance semble |égerement s’atténuer avec I’'age.

La qualité des produits est un élément essentiel pour rester en bonne santé et étre
en forme (avoir une bonne apparence physique est important).

Cependant, le budget reste un frein pour cette cible qui, pour la majorité, vit encore
chez ses parents ou n'a pas encore réellement d’'expériences professionnelles et donc

de salaire.

Il est tout de méme de bonne augure de constater qu’elle est informée, sensibilisée
au “bien manger” et qu’elle attache une réelle importance aux produits locaux.



BN 2 - LA PERCEPTION DES METIERS DU

BN COMMERCE ALIMENTAIRE SPECIALISE
.



RAPPEL METHODOLOGIQUE

Genre Années
d'expérience
Interrogation d'un panel de [% o
662 jeunes de 14 & 26 ans 55% 4 4 [
via un questionnaire externe “J

O-lans 2da3ans +3ans

Tranche d'age Niveau d'études

496 répondants

dans le coeur / \

de cible
38%
\ 37%
14-17 18-22 23-24 Plus de DUT/
ans ans ans 24 ans Bac Licence Brevet BTS

Master

CAP,
BEP

=N

Sans
diplébme



CE QUE L'ON SAIT DES ZOOMERS

OU MEMBRES DE LA GENERATION Z

J Une génération qui porte
beaucoup d'intérét a leur
environnement de travail, au
sens de leur mission et a leur
avenir professionnel.

Les candidats de cette génération
attendent des communications

employeurs plus dynamiques et
inspirantes qui permettent de
s'immerger dans la réalité du métier.

l Les horaires et les conditions de
travail impactant leur équilibre

vie pro/perso sont les
principaux freins de cette

génération.

Une génération attirée par
I'aspect social mais pour qui la
rémunération reste un
élément important, 3 ne pas
négliger.



Les critéres de choix d’'un emploi

B Entre 14 et 17 ans [l Entre 18 &t 22 ans

Entre 23 et 24 ans ] Plus de 24 ans e bian-8ire au travall _ =% m
Hequibre v protes e eonneic I
personnelle
Des possibilités d'évolution professionnelle _ 13% m
Possibilité de formation [ 2s% [
La proximité géographique m
L'image de marque de l'entreprise “
Un cadre de travail agréable 13% m
D la varidté dans les missions m
Les valeurs de l'entreprise m
Les avantages proposés par I'entreprise 13% m
LIn emplol du temps flexible -
salaire m
Mas objectifs -

Limpact environnamental  lNeconomia -
circulaire




Lecture

Les critéres de choix d'un emploi selon différents
groupes d'age .

le bien-étre au travail et |'équilibre vie
professionnelle/vie personnelle sont prioritaires,
surtout pour les 18-22 ans et les plus de 24 ans,

pour les 14-17 ans, |'important est d'exercer un emploi
qui a du sens et avoir des possibilités d'évolutions
professionnelles,

les 23-24 ans valorisent également la sécurité de
I'emploi, la possibilité de se former et le salaire.




Leurs connaissances sur vos meétiers
(caviste) :

QOui Non

Entre 14 et 17 ans Entre 18 et 22 ans Entre 23 et 24 ans Plus de 24 ans

Connaissez-vous le métier de caviste 7



L e niveau de connaissance du métier de caviste varie
selon les différents groupes d'age:

les 14-17 ans et les plus de 24 ans ont moins de
connaissances a ce sujet (répondants
respectivement "Non" a la question a 57% et 54%).

les 18-22 ans ont une connaissance mitigée du métier
oscillant entre "Oui" (a 48%) et "Non" (et non a 52%).
alors que les 23-24 ans répondent majoritairement
"Non" a la question posée (a 63%).




Leurs connaissances sur vos meétiers
(primeur) :

QOui Non

Entre 14 et 17 ans Entre 18 et 22 ans Entre 23 et 24 ans Plus de 24 ans

Connalssez -vous le métier de primeur ?



Lecture

Le métier de primeur est bien connu par la majorité des
groupes d'age:

Les 14-17 ans et les 23-24 ans connaissent
particulierement bien ce métier, répondants
majoritairement "Oui" a la question posée avec 71% et

75%),

Les 18-22 ans et les plus de 24 ans ont une
connaissance moins précise du meétier (a 60% pour
chaque groupe),

Le taux de méconnaissance de ce métier est le plus
élevé chez les 23-24 ans avec 25%.




Leurs connaissances sur vos meétiers
(épicier spécialisé) :

QOui Non

Entre 14 et 17 ans Entre 18 &t 22 ans Entre 23 et 24 ans Pilus de 24 ans

Connaissez-vous le métier d'épicier spécialisé ?



La connaissance du métier d'épicier spécialisé varie selon
les groupes d'age :

les 14-17 ans déclarent bien connaitre ce métier a

71%
les autres tranches d’age montrent des niveaux de

connaissance disparates :
o les18-22 ans estiment connaitre ce métier a 36%

o les23-24 ans ont une connaissance moyenne de
ce métier (a 50% ils répondent “Oui” a la
question posée).
idem pour les plus de 24 ans, qui répondent
connaitre ce métier a 54%.




Leurs connaissances sur vos meétiers
(crémier-fromager) :

QOui Non

Entre 14 et 17 ans Entre 18 et 22 ans Entre 23 et 24 ans Plus de 24 ans

Connaissez-vous le métier de crémier / fromager 7



Le métier de crémier/fromager est bien connu parmi
toutes les tranches d'age :

les 14-17 ans sont unanimes sur leur connaissance

de ce métier (avec 86% de "Oui"),

les 23-24 ans suivent de pres avec 75%, tout comme
puis les plus de 24 ans avec 69%.

les 18-22 ans ont aussi une bonne connaissance de ce
métier de crémier/fromager avec 64% répondant
"Oui" a ma guestion posée.




Seriez-vous prét a exercer le

meétier de:

Entre 14 et 17 ans

Oui Non ik TOP

1. Primeur

2. Caviste
3. Crémier / fromager

4. Epicier spécialisé

caviste primeur epicier spécialisé crémier / fromager



Lecture

L'étude montre que les jeunes de 14 a 17 ans pourraient
envisager d’exercer les métiers de caviste, primeur et
crémier/fromager, avec 57% répondant "Oui" pour chague
meétier.

Parmi ces métiers, le primeur est le métier qui les attire le
plus, suivi par le métier de caviste, de crémier/fromager, et

enfin d'épicier spécialisé.




Seriez-vous prét a exercer le

meétier de:

Entre 18 et 22 ans

77 ToP
Oui Non

1. Caviste

2. Crémier / fromager
3. Primeur

4. Epicier spécialisé

caviste primeur epicier specialise crémier / fromager



Lecture

L'étude montre que parmi les 18 a 22 ans, 80% pourraient
envisager d’exercer le métier de caviste, en téte des
préférences.

Viennent ensuite les métiers de crémier/fromager a 56%,
primeur a 68%, et épicier spécialisé a 64%. Le caviste est le
métier qui attire le plus, suivi du crémier/fromager, du
primeur, et de |'épicier spécialisé.




Seriez-vous prét a exercer

le métier de;

Entre 22 et 24 ans

Oui Non

caviste primeur epicier specialise crémier / fromager

i}mp

1. Caviste
2. Crémier / fromager
3. Epicier spécialisé

4. Primeur



Lecture

La slide montre que parmiles 22 a 24 ans, 38% seraient
préts a exercer le métier de caviste, ce qui le place en téte
des préférences métiers parmi ceux proposes.

Les métiers de crémier/fromager et d'épicier spécialisé
arrivent en deuxiéme position avec 38% et 50% de

réponses positives respectivement. Le métier de primeur
est le moins attractif, avec seulement 25% d'intérét affiché.

Caviste est donc le métier qui attire le plus, suivi de
crémier/fromager, épicier spécialisé, et primeur.




Seriez-vous prét a exercer le

metier de:

Plus de 24 ans

Oui Non

caviste primeur epicier speécialisé crémier / fromager

T ToP

1. Caviste
2. Crémier / fromager
3. Primeur

4. Epicier spécialisé



Lecture

La slide montre que parmi les plus de 24 ans, 60% seraient
préts a exercer le métier de caviste, qui est en téte des
préférences.

Les métiers de primeur (a 74%),epicier spécialisé (a 71%) et
crémier/fromager (a 69%) arrivent ensuite.

Le métier de caviste reste le métier le plus attractif, suivi
par crémier/fromager, primeur, et enfin épicier spécialisé.




Leurs motivations a

rejoindre vos métiers

Le salaire

g Salaire insuffisant pour le niveau de
Passion pour les bons produits _ 33% Horaires irréguliers 19%

Rencontres et interactions sociales 28% Difficulté a équilibrer vie profperso 17%

L'aspect relationnel 24% Formation et qualifications requises 17%

Pérenniser les produits du terroir / les
produits locaux

Meécessité de travailler les weekends et jours

23% féries 17%

Le salaire reste une source de motivation et un critere important dans le choix d'un emploi pour les
jeunes générations, il pourrait donc s'avérer étre un frein s'il n'est pas a la hauteur de la reconnaissance
espérée.



Lecture

La slide présente les motivations et les freins a rejoindre vos
meétiers.

Les premieres motivations remontées sont le salaire et
la passion pour les bons produits (chacun a 33%). Les
interactions/ rencontres (a 28%) et I'aspect
relationnel de ces métiers sont particulierement
attrayants pour les répondants (a 24%).

Concernant les freins, le salaire arrive en téte a 24%, il
est percu comme insuffisant pour le niveau de
responsabilité. Les horaires irréguliers (a3 19%) et les
difficultés pour équilibrer sa vie pro/perso (a2 17%). La
nécessité de travailler les weekends et jours fériés
ainsi gue la formation requise sont aussi des freins qui
sont remontés(a 17%).




TOP 3 des motivations pour le métier de caviste

Développer mon

805 de la

Le salaire communication, de
il ol @l du

SVt

Fassion pour les

. P
L'aspect relationnel bons produits

Rncontres et
Le dynamismae interactions sociales

14-17 ans 18-22 ans

Développer mon
sens de la
communication, de
relationmel ef du
SEMICE

Rencontres et
interactions sociales

Passion pour les

Le salaire bons produits

Déwelopper mon
sens de la

communication, de Le zalaira
relationnel et du
Sarvice

22-24 ans Plus de 24 ans

Le salaire et I'aspect relationnel du métier sont les motivations qui reviennent le plus sur le métier de caviste.



TOP 3 des freins pour le métier de caviste

Mangue de
FECOnnEISSance et SalmnT
professionneda potenticlemen
suflisant pour le
au de

Lemitaton fes
opporunilés de
Caimidng dang e
SeCheur Horaires iméguliers
Ol Conlraignants

Formation et
qualifications Siress I au grand

reqUiSas Romone
dinformations &

connaitre sur les

produits

14-17 ans
18-22 ans

Salaire

potentichamen t
insuffisant pour e Stress lid au grand
niveal da nombine
Pes o balibd dinformations &
connaltre sur bas
produils

Formation el
qualificationg Bpcass| 16
TaqUEEs travaller bes
wingkends ol jours
Tewridrg

L B e

opportunilés de
camebng dans e Qifficulié a dguilirer
Saacheur vie prolessionnealie

&l vie personnels

22-24 ans Plus de 24 ans

Le salaire est le frein qui revient le plus sur le métier de caviste,
suivi du stress et du manqgue de reconnaissance.



TOP 3 des motivations pour le métier de primeur

Dévalopper man

Pérenniser les sens de la
produils du terralr / communication, de
les produits locaux relationmel et du

service

N Inbérd pour le
Laspect relationnel COMMMENCe
Passion pour les Passion pour les
bons produits bons produits

14-17 ans 18-22 ans

DévElopear mon

B qF
cummunlsczlligt’c: Passion pour les
ralationnel et du bons produits
service

L'aspact relationnel L& salaire

Dévnsloppeer mon

Sens de la

Renconires et communication, de
inberactions sociales relationnel et du
SEMICE

22-24 ans Plus de 24 ans

La passion pour les produits et I'aspect relationnel du métier sont les motivations qui reviennent
le plus sur le métier de primeur.



TOP 3 des freins pour le métier de primeur

Defficuile & equilibrer )
vies profasaionnlle .‘».‘ccusa-u: di
it Vi parsonnalka travailer les
weakends at jours
ferids

Farmation et .
qualifications Limitation des

requises opporinibés de
cArmiére dans e

secisur

Horanes sréguliors _ Sal::i:'c:
ol conlbraignants Fm.em s b s

Insuffisant pour e
niveal da
responsabililé

14-17 ans 18-22 ans

Mangue de
NRCONNgISSANCH

MécEssid de
profassicnnelle travaillar les
wihikanads & jours

1aFias

Formation &1 Salai
qualifications i alaine
TSRS potenledement

Lirritation das
appotuniiés de
CAITeing dans ba rmbrg

ShChaur in 5

cormallre sur hes
produits

22-24 ans Plus de 24 ans

La nécessité de travailler les week-ends et jours fériés est le frein qui revient le plus sur le métier
de primeur, suivi du manque de reconnaissance professionnelle.



TOP 3 des motivations pour le métier d'épicier

Intérét pour .
l'organisation Le dynamisme
. Inérét pour
e salaire l'organisation

Les horaires de L'aspect relationnel

avai
14-17 ans 18-22 ans
gt s et
P Bons produts e T avad
e ynamme P bons prodults
22-24 ans Plus de 24 ans

L'intérét pour l'organisation (la gestion du commerce) est la motivation qui revient le plus sur le métier d’épicier.



TOP 3 des freins pour le métier d’épicier

Diifficulté & dquikbrar Formation et
vie professionnede qualificalions
wt vie personnalie requises

Foemation of Méceisild de
gualifications travadller s
TequisEs waekends al jouns

Tenés

Salaire

Horaires imdgubers potentielamant
O COnraignants ingsuffisant pour le
niveau de

responsabdibe

14-17 ans 18-22 ans

MéeEgsi 15 i

travailler bes. L 'I"::I:!‘.':H das

wiaekends el jours E_:.p?fér';;":ﬁfﬁg
fends )

Sabeheur

Dhifficulté & dquilbrer Expasilion

via professionnalle potentielle & des

81 i pirsonneile COmporiaments

agressits des clients

Horaifes iirbguliens NE"'-’EHI'IB da

U confrakgnants '.I.‘t'r‘n.r'::al'j:al‘llTll:nE:

Terés

22-24 ans Plus de 24 ans

La difficulté a équilibrer vie pro et vie perso et la nécessité de travailler les week-ends et jours
fériés sont les freins qui reviennent le plus sur le métier d'épicier.



TOP 3 des motivations pour le métier de fromager

Passion pour les
bons produits

Pérennsmar les
produils du lerroir §
les produits hocius

Le dynamisme

L aspect relationnel

Passion pour les
bons produits

Le dynamisme

14-17 ans

22-24 ans

Passion pour las
bons produits

Le salaire

Passion pour les
bons produils

Pérenniser las
produits du terroar /
les produits locaux

Le salaire

18-22 ans

Plus de 24 ans

La passion pour les bons produits et le souhait de pérenniser les produits locaux sont les motivations qui reviennent
le plus sur le métier de fromager.



TOP 3 des freins pour le métier de fromager

Mangue de momire
FECOnMAESance dinformations &
professionnelie connaitre sur les

produits

Salairg

Limitation des potentielament
opportunités de insauffisant E
camiéne dans e niveau de
sacteur. respongabate

Salaire
patentieliement
nsuffisant pour la
niveau de
responsabilitg.

Horaings imbguliers
ol Contraignants.

14-17 ans 18-22 ans

Salaire
potentislismaent HecEsElE o
incpuffesant pour le eranvinller bes
niveal de weskends &l jours
responsabilog Tirides
Meoessitd de Salairg
travailisr o potenteBameant
wieakends al ppurs inSulMisant pour ke
Tériésa nivEau oe
ponsabilitd

Formation at
GUARSABONE Siress lié 4
FEsUISEE larganisation

22-24 ans Plus de 24 ans

Le salaire est le frein qui revient le plus sur le métier de fromager,
suivi de la nécessité de travailler les week-ends et jours fériés.



Pensez-vous qu'il est nécessaire d’avoir une formation

Qui

Non

Caviste

pour exercer ces métiers ?

Primeur

Epicier spécialise

Crémier / fromager

L'étude révele qu’'un
aspect technique est
percu par les
candidats (formation
requise), ce qui peut
se révéler étre un
frein a rejoindre vos
métiers si ce n'est pas
le cas.



Quels styles de

communhnication utiliser

Montrer la
créativité des
metiers

Faire preuve de

Mettre en avant

47%

le relationnel
Utiliser I'humour 46%
Montrer la
technicite des 46%
metiers

Des histoires
inspirantes de o
jeunes dans le ba%
métier
Des vidéos de 62%
formation ’

Des interviews
avec des 58%
professionnels

L'étude révele que l'incarnation des visuels est primordiale pour mettre en avant vos métiers,
permettre aux candidats de s'immerger dans le quotidien des collaborateurs et de s'identifier aux
professionnels de vos métiers.



On se concenire sur vos
cibles ?




Chezles 14-17 ans...

Des jeunes intéresses pour exercer vos metiers,
Mais avec des exigences

[ N [ N [ N

'équili i i - . Le métier de caviste est le
L'equilibre vie pro / vie Le méfier de primeur est le i
perso est le premier critere plus attractif .
de choix d’'un emploi comparaison avec les
suivi du métier de caviste OUTreS meTlerS eTUd|eS

suivi du sens, de la sécurité et du salaire

\ ) \ ) \ )

[ Leurs motivations & N [ Les freins (au deld du N
rejoindre vos métiers sont : salaire) sont : le fait de
le salaire, I'organisation travailler le weekend
et la passion pour les bons et le manque de
produits / produits du reconnaissance dans ces

\ terroir / K metiers /




Chez les 18-22 ans...

Des jeunes qui connaissent peu vos métiers mais qui sont attires par le
fait de les exercer (bien gqu'il existe des freins selon eux a les exercer)

) a N a N

/Le bien-étre au travail ainsi Le méfier d'épicier
que le sens du travail sont Le métier de caviste est le spécialisé est I:moins
les deux premiers criteres plus attractif P .
connu compare aux

de choix d'un emploi Y
suivi du métier de crémier / fromager GUTreS mehers eTUdleS
suivi du salaire, de I'équilibre vie pro / vie perso

k et des possibilités d'évolution / k / k /

/" Les freins d rejoindre vos ™\
meétiers sont : les
formations requises, le
stress lié a la

4 Les motivations & rejoindre\
vos métiers sont : la
communication, le

. . relationnel, le dynamisme,
connaissance des produits y

. - . et la passion pour les bons
et la necessite de travailler roduits
les week-ends / \ P /




aff

Formation nécessaire :
Une majorité pense qu'une formation

SYNTHESE GLOBALE

Les candidats recherchent avant tout :

le bien-étre au travail, un bon équilibre Atiirgctlwte dgs métiers : spécifique est essentielle pour réussw dans
. o Les métiers de caviste et primeur ces professions. Cela traduit un besoin de
vie pro/perso et un emploi qui a du sens . AR , . .
attirent davantage les légitimité et d'expertise dans des domaines
répondants percus comme techniques.
o
Notre cible principale: Connaissance des métiers: Les motivations a rejoindre le secteur
est agée de 14 a 22 ans avec Les métiers analysés dans |'étude sont :
une répartition des genres semblent peu connus pour une le salaire, la passion pour des produits de
équilibrée partie des répondants. qualités, les interactions sociales.
Une meilleure communication Toutefois, ces motivations doivent étre
pourrait accroitre leurs notoriétés. soutenues par des campagnes
(Caviste et épicier spécialisé d'informations ciblées
notamment) '
Montrer la créativité de ces métiers et mettre en avant des histoires inspirantes de —
jeunes dans ces métiers sont des leviers d’attractivité pour les jeunes. -



EN RESUME

Les métiers du commerce alimentaire spécialisé sont peu connus de votre cible,
mMais ils suscitent un attrait certain aupres des jeunes grace a la dimension humaine,
la qualité des produits, et le caractére non sédentaire.

Cependant, des freins subsistent, tels que : les contraintes horaires, le manque de
reconnaissance (salariale) et la nécessité de qualifications spécifigues.

Une communication moderne et engageante, appuyée par des témoignages
authentiques et des campagnes sur les réseaux sociaux, pourrait significativement
améliorer leur perception et attirer davantage de talents vers ces métiers.



Personas

en synthese de |I'étude”

* Personas construits sur la base des résultats des études menées, dans le but de projeter les deux cibles et de
faciliter la compréhension des enseignements tirés.



41Sson application préférée : ) Son comportement alimentaire :

Instagram, poury suivre des Pas de régime alimentaire pour Loic !

influenceurs cuisine ety découvrir de Pour lui, manger en quantité

nouvelles recettes. raisonnable est important pour sa
santé et son apparence physique. Bien

(~JSes contenus préférés : informé, il accorde de limportance a la

Il consomme tous les jours des diversification alimentaire. Bien que

histoires authentiques et inspirantes plusieurs de ses amis aient succombé

sur les réseaux sociaux et y apprend au régime sans-sucre, ca n'est pas son

de nouvelles choses. cas.

© Le métier plébiscité : I ses habitudes de consommation:

Il connait encore trop peu le métier de Il se rend une fois par semaine chez le

caviste. Les autres métiers lui semblent primeur pour acheter ses fruits et

plus familiers, mais en grand légumes préférés. D'ailleurs, il préfere

consommateur de fruits et légumes, celui les commerces de proximité aux

qui l'attire le plus, c’est celui de primeur ! grandes enseignes pour la qualité du

Cependant, la formation requise pourrait service et des aliments, bien que

le freiner. ... parfois son budget (argent de poche)

puisse freiner sa consommation.
NB: il tient fortement a son équilibre

Lveé entre sa vie personnelle et sa vie
yceen professionnelle.

vit chez . ) . .
tchezses Issu d'une famille de commergants, Loic adorerait reprendre un commerce |ui

Parents aussi. Bien que le relationnel et le sens au travail le fassent vibrer, il craint que
Q les horaires décalés et |le salaire ne conviennent pas a ses attentes.



Eva - 21 ans
En études
Supérieures
Vit en appartement

Exerce un iob étudi&

4] Son application préférée :
Instagram. Passionnée de cuisine, elle

y suit des comptes cuisine pour
trouver des inspirations et des

recettes.

(-JSes contenus préférés :

Ce qu’elle aime, c'est pouvoir se
projeter. Les formats innovants et
créatifs avec effet ‘Whaou !" la font
particulierement vibrer.

@ son comportement alimentaire:
Pas de régime alimentaire, mais
manger sainement fait partie de ses
habitudes. Pour elle, le plus
important, c'est ses deux litres d'eau
par jour, sans oublier une belle
répartition des apports nutritionnels
dans son assiette. Avoir une bonne
hygiene de vie, c’'est important pour
sa santé et son apparence physique.

) ses habitudes de consommation :
Elle ne peut se passer d'aller a la
boulangerie de son quartier deux fois par
semaine. Elle a d'ailleurs une trés bonne
perception des commerces de proximite,
mais ne se refuse pas d’aller dans les
grandes enseignes, son budget restreint
I'oblige a faire attention a ses dépenses.

& Le métier plébiscité :

Elle connait tres peu le métier d’épicier
spécialisé ou de primeur. Le métier qui
I'attire le plus dans les quatre proposeés, c'est
celui du caviste. Elle adore le contact, le
relationnel et les échanges. Elle est en
revanche persuadée qu'il faut une
formation spécifique pour exercer ce
meétier, et se demande si elle suit la bonne
voie. Elle a besoin de conseils et d'échanges
sur le sujet.

NB : Le bien-étre et le sens au travail sont
Importants pour elle.

Eva a longtemps été attirée par le commerce. Passionnée de cuisine, elle est

> sensible aux bons produits. Elle réverait d’en faire son métier, mais ses a-priori

sur le salaire semblent |a freiner.



2.

ETUDE QUALITATIVE
Les entretiens




RAPPEL METHODOLOGIQUE

Etude qualitative en paralléle via 15

entretiens en visio ou physique
aupres de la jeune population

Pour décrypter les cibles d'un point de
vue macro et mieux les appréhender en
abordant :

- Leur rapport a I'alimentation (et in
fine, au bien manger)
- Leur perception de vos métiers

ILA

CIBLE

La jeune population soit 15 profils de 14 a 22 ans dont :

9 femmes 6 hommes 12 urbains 3 non urbains 7 8

1417 ans  18-22 ans

I LA METHODOLOGIE

15 entretiens de Th30 en visio aupres de cette cible pour
comprendre:

Rapport a l'alimentation : Comment décrire votre alimentation ?
Etes vous sensible au “mieux manger” ? Cela pourrait il avoir un
impact sur vos choix professionnels ?

Leur perception des métiers : Quelle image en avez-vous ? Citez-
moi des inconvénients ? Des avantages ?

Leur image des métiers :Quelle image se font-ils de ces métiers
? Qu'est-ce qui leur donnerait envie de les rejoindre ?



La transmission de parents a enfants

*

% Le plus souvent, I'attachement a la qualité des
produits alimentaires se transmet de parent a
enfant.

"J'ai eu la chance d’avoir une maman qui m’a inculqué la
bonne alimentation."

"Mes deux parents viennent du milieu de la cuisine, ils
m’ont transmis les bons gestes."

"Je vis encore chez ma meére donc ¢a dépend beaucoup [...]
je suis souvent ses habitudes."

%
L'IMPACT DE L'EDUCATION SUR L'ALIMENTATION,
DONT LA QUALITE TEND A SAMELIORER

Vers une meilleure alimentation pour la santé ?

X/

% Ce choix est aussi influencé par le lien entre
alimentation et santé, surtout pour les personnes
sportives.

"C'est important car je fais beaucoup de sport et tout
commence par I'alimentation. Ca a un lien avec le
corps."



VERS UNE CONSOMMATION RESPECTUEUSE DE

L’ENVIRONNEMENT ?

L’attention portée a I'écologie peut influencer
la maniere de choisir ses produits.

% La prise de conscience écologique influence
aussi les choix de la plupart de nos interviewes,
notamment sur la catégorie de produit viande
qui serait la plus polluante et non respectueuse
du bien-étre animal.

"Je mange peu de viande par conscience ecologique. Le
bien-étre animal, que j’ai a coeur de préserver, est une
priorité."

"Les élevages en batterie, c’est aberrant. J'essaye de
consommer des produits les moins transformés avec le
budget quej'al.”

"C'est une énorme quantité d'eau qui est dépensée pour
produire de la viande en grande quantité.”

« D'autres adoptent une position intermédiaire,
cherchant un équilibre entre plaisir personnel,
et conscience écologique, tout en restant
lucide sur ses limites (prix, temps etc.).

"Je vais essayer de consommer des produits qui sont au
moins transformés possible avec e budget que j'ai."

"Quand j'ai le budget, je priorise des viandes de boucherie
ou il y a beaucoup moins de maltraitances."

U

=
Il



BIEN MANGER : ENTRE QUETE D'EQUILIBRE ET

PLAISIR DE CONSOMMER

« Bien manger » : Cela ne se réduit pas a une
obsession de la Iégereté ou des restrictions
calorifigues. Il s’agit davantage d'équilibre et
de plaisir.

“Ca va étre une alimentation équilibrée, équitable entre
glucides et nutriments, en intégrant de la viande et du
poisson avec modération.”

"Pour moi, bien manger, c'est étre en accord avec soi-
méme, c'est eécouter ce que son corps nous dit."

“Equilibré c'est tout ce qui va étre ceufs, [égumes, viande
en quantité suffisante, varié par pur plaisir.”

Une nette différence avec l'alimentation saine
dite “healthy” qui est jugée dénaturée pour
réduire les calories et qui irait a contre-courant
du concept du plaisir.

"Surles réseaux, quand je vois des plats “healthy”, ce sont
des plats hyper légers... On remplace la pate a tarte par
des feuilles de brick pour que ce soit moins calorique.”

"Healthy parfois y’a un cété trop dans le sain: ca va étre
beaucoup les mémes aliments, recettes. Il faut aussi se

faire plaisir.”
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DES AVANTAGES AU SUPER/HYPER QUI MOTIVENT
L'ACHAT

Les commerces alimentaires spécialisés sont * Lasociété s’habituerait de plus en plus a

pour I'heure trés peu visibles VS les I'absence de contact humain dans les achats
mastodontes (hyper, super) car ces derniers d'aprés ces jeunes, notamment dans les
investissent massivement dans la publicité, grandes surfaces ol les caisses automatiques
ce qui les placent en pole position. sont devenues la norme.
"Beaucoup de pubs pour les grandes surfaces et pas de "Tu ne te dis pas que c'est dommage qu’il N’y ait pas de
pub pour les boucheries indépendantes.” caissiéres... on voit que ¢a marche trés bien sans, donc tu
t’habitues.”

« Par ailleurs, ils soulignent que I'offre plus

”.1 PRty W e POMMES GALA 7 restreinte des commerces spécialisés peut

r ( CARREFOUR L. frustrer les consommateurs habitués a la
il surabondance de choix dans les grandes
RAISON D W et surfaces.

EU & . ‘ e A y de 6 fruits

"On a été habitué a beaucoup trop de choix. »

"C'est compliqué de revenir a une boutique ouilya3
yaourts et 4 pommes."”

"Aller au supermarché, t'as 40 fois plus de produits moins N
chers."



U

LES FREINS QUI LIMITENT LA VENUE DES JEUNES
DANS LES COMMERCES SPECIALISES

Une barriere reste liée a I'accessibilité
économique de ces commerces, ainsi qu'a une
appréhension due au manque de familiarité
avec leurs produits et pratiques / peur d'une
géne en boutique dU a:

% Larelation directe avec un professionnel
(contrairement a 'anonymat des rayons de

supermarchés).

"Le simple fait que tu arrives et tu es face a une personne
donc c’est pas facile... Et tu peux avoir peur de payer trop
cher pour pas assez.”

% Le manque de connaissances nécessaires pour
faire les bons choix ou comprendre les termes

techniques.

"J'ai tendance d m’imaginer des personnes outrées que
je ne connaisse rien au vin."

Une autre barriere sur le profil type des clients
de ces commerces : ils sont décrits comme

étant généralement plus agés et CSP +, ce qui
ne permet pas l'identification.

"C'est des gens qui ont déja un certain dge.."

"C'est des gens qui ont des revenus qui permettent
d’avoir ces modes de consommation."



* Un attachement fort aux commercgants locaux
se dégage pour ceux qui ont eu I'habitude de
les fréquenter avec leurs parents, notamment
sur le marché, chez le boucher ou le fromager.
Ces lieux ne se limitent pas a I'achat, ils
incarnent une expérience humaine.

"Ma mere, tous les samedis, elle va au marché. [...] On sent
une proximité, une confiance. C’est I'expérience qui fait la
différence.”

_ ) &
MEME S’ILS SONT UNANIMES SUR LA NECESSITE

DE PERENNISER CES COMMERCES

lIs identifient une valeur éthique et
écologique associée a ces commerces,
notamment via la limitation des déplacements
et transformations des produits.

lls mettent 'accent sur I'éducation des
consommateurs et I'importance de maintenir
un contact humain dans I'acte d’achat, que
I'on trouve de moins en Mmoins notamment
dans les hyper/super et auguel ils s'habituent.

"C'est plus logique d’avoir confiance en un mec qui est
devant toi en train de te parler d’'un produit, plutét
qu’une barquette dans un rayon ou il n'y a personne.”



LES 4 METIERS INVESTIGUES SONT PERCUS

COMME "NOBLES"

« Ces métiers sont valorisés pour leur passion et
leur expertise.

"Souvent, ce sont des gens passionnés, qui aiment
partager leur connaissance. Pour moi, les 2 ou 3 euros de
difference, ca mérite largement.”

"J'imagine quelqu’un de chaleureux, qui défend son
produit.”

lls sont percus comme riches de sens et de
passion.

"Honnéteté, franchise, c’est des vraies passions et ca

nous parle. [...] La fatigue, la charge physique, le stress :

c'est fait avec passion, donc ¢a passe.”

[ Ily aunrevirement dans les priorités post-Covid. L'expression
«retour a I'essentiel » illustre une volonté de revenir a des
meétiers qui répondent directement aux besoins de la société.

"On veut des métiers moins "bullshit", un retour a I’essentiel. Ce ne sera pas
toujours facile, mais si vous aimez votre meétier, c'est ca qui compte. "
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MAIS IL EST DIFFICILE DE S’Y PROJETER

Le principal obstacle est tres clairement un
manque de visibilité et d’attractivité de ces
métiers, en particulier aupres des jeunes.

"On ne m’a jamais parlé des méetiers comme cela. [...] Les

fromagers, on les voit, ils sont assez vieux, ce n'est pas des
métiers qui nous parlent quand on est jeunes."

R

% Une certaine distance exprimée vis-a-vis des métiers
en raison d'une image vieillissante.

"Pour moi fromager, c’est quelqu’un de 40 ans."”

e Au global, une réticence a exercer ces métiers,
notamment du fait de la routine associée a
ce type de métiers.

"Je détesterais... savoir que ce sont les mémes tdches,
les mémes missions en permanence.”

[ Pour tous, des métiers porteurs d’'une image
d’exigence.

"Je pense que c’est des métiers qui sont durs. || y a
beaucoup d’heures debout donc faut tenir."

Pour eux, faire ce métier est synonyme d'étre :

A l'écoute: "Un vendeur qui n'écoute pas son client, ca crée de la frustration."
Bon en relations humaines: "La relation o I'humain c'est creer une fidelisation.”
Organisé : "Pouvoir gérer un stock, repondre a la demande."

Résistant : "/l faut quelqu’'un d'assez robuste. Ces métiers sont durs."
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DE PLUS, LA VIABILITE DE CES COMMERCES POSE

QUESTION

De nouvelles tendances alimentaires :

« Certaines tendances alimentaires de fond se
dégagent (ex. régime sans lactose, moins de
consommation d'alcool chez certains jeunes) et
peuvent poser des défis pour les commerces
alimentaires traditionnels (qui pourrait limiter
le développement dans ces métiers).

X/

<+ Une tendance croissante vers une alimentation
végeétale exprimée.

"J'ai l'impression qu’'on va de plus en plus vers une
alimentation végétale et je ne vois pas trop comment ces
commerces peuvent répondre a cette demande."

La concurrence accrue des super/hyper en ville

* De plus en plus de supermarchés dans les villes

ou en périphérie observés par les répondants
qui craignent pour la survie des commerces
alimentaires spécialisés : vont-ils tendre a
disparaitre ?

"Je vois beaucoup plus de Carrefour market qui
debarquent dans les villes donc je me dis : quel est le futur
de ces commerces spécialisés ?"
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FOCUS CAVISTE : ENTRE CRAINTE DU FUTUR ET
COMPLEXITE METIER

 Latendance chez les jeunes générations a * Lesrépondants soulignent l'importance de
réduire leur consommation d'alcool, liée a des I'expertise et de 'accompagnement dans ce
préoccupations de santé et de bien-étre domaine en particulier au vu de la complexité
pourrait représenter un défi pour les cavistes produit.

cherchant a attirer des jeunes dans ce métier
ou comme clients.

¥ ¥

> Diversifier les produits proposés (ex. vins sans alcool, > Développer des approches éducatives pour
biéres artisanales, spiritueux sans alcool) pour capter transformer le caviste en ambassadeur culturel, en
cette nouvelle génération. valorisant le patrimoine viticole et en réinventant
I'expérience client.

"C'est un métier qui est essentiel.. Je pense qu’'il y a un vrai
besoin d'accompagnement.”

U
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FOCUS CREMIER-FROMAGER

lls imaginent les crémier-fromagers comme des
professionnels dédiés a la commercialisation, et
potentiellement a I'exportation de produits
fromagers. Il les voit comme des intermédiaires
entre producteurs et consommateurs.

Pour ceux qui ont un attrait au produit, ils
comprennent l'importance de ce métier. Les autres

Nn'y portent que tres peu d'intérét.




FOCUS EPICIER SPECIALISE : UN MANQUE DE
NOTORIETE

L'échange met en lumiere deux types d'épiceries * Du fait du manque de notoriété du commerce, les
dans I'imaginaire collectif : participants ne se projettent que trés peu dans le
métier d'épicier spécialisé.
% L'épicerie de nuit (produits de dépannage,
souvent chers), qui est citée spontanément.

"Je penserai a celle ouverte Ia nuit pour aller prendre une
petite bouteille d’alcool a 17 €."

"Pour moi, c'est plutét une connotation un peu négative,
enfin pas trés bonne qualité."

% L'épicerie qualitative (produits artisanaux,
locaux, voire haut de gamme), moins
plébiscitée car moins connue.

"Des produits faits en France [...] hyper qualitatifs
comme du cassoulet ou des yaourts sans additifs."
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FOCUS PRIMEUR

Les jeunes interrogés peuvent se rendre chez des
primeurs plus simplement que chez des cavistes
par exemple du fait de leur consommation de fruits
et légumes.

lls distinguent tres nettement ces commerces avec
les étals pour présenter les produits dans
'ensemble du magasin.

En revanche, cela les attire moins que le caviste ou
le fromager par exemple carils y voient un métier
plus rébarbatif, moins complexe et donc moins
intéressant selon eux.
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LEVIERS D'ATTRACTIVITE : INVESTIR TIKTOK EN
UTILISANT LES CODES DU RESEAU

Présenter les produits et le quotidien de ces
métiers est le meilleur moyen pour les jeunes

de les découvrir.

s Cette approche pourrait non seulement
valoriser les produits de qualité, mais aussi
connecter le public cible aux commercants.

"Il y a un fromager qui fait découvrir son méetier sur TIKToK...

Il a une facon de présenter simple et efficace."

"TikTok pour qu’ils montrent leurs produits de maniére
assez simple...”

% Un équilibre entre contenu humoristique et
informatif en restant authentique, basé sur
des formats courts et engageants.

"Les vidéos humoristiques vont attirer la curiosité et
permettre une visibilité d’'un contenu plus sérieux.”

"24h dans la journée d’'un caviste [...] hyper naturel."

» Pour attirer des jeunes vers ces métiers, il est
essentiel de mettre en avant des valeurs modernes
comme I'écologie, le respect des circuits courts, et
la contribution a une consommation responsable.



EN RESUME

Rapport a I'alimentation

Transmission des habitudes alimentaires de qualité de
parent a enfant.

Importance de I'équilibre entre santé, écologie, et plaisir
dans les choix alimentaires.

Réduction de la consummation de la viande et préférence
pour les produits locaux et peu transformés, malgré les
contraintes budgétaires.

Commerces spécialisés

Valorisation des circuits courts, de I'éthique et de la
relation humaine.

Freins : colts élevés, intimidation face aux connaissances
requises, et faible visibilité par rapport aux grandes
surfaces.

L3 Ve L L3 °

Perception des métiers alimentaires

» Appréciation pour la passion et I'expertise, mais image
vieillissante et manque d’attractivité pour les jeunes.

* Métier percu comme exigeant physiquement et
économiquement.

Leviers pour moderniser

Utilisation des réseaux sociaux pour rajeunir I'image et
promouvoir les valeurs modernes (écologie, proximité).
Diversification des produits.



3&4

ETUDE QUALITATIVE
Les missions locales



RAPPEL METHODOLOGIQUE

Etude qualitative sous forme de focus

groupes aupres des jeunes des
missions locales

Pour identifier 'image qu’a cette cible
opportune sur vos métiers et votre
secteur.

I LA CIBLE

Les jeunes suivis par les missions locales, soit des jeunes entre 16 et
26 ans, a larecherche d'un emploi ou d'une formation, le plus
souvent sortis du systeme scolaire et en recherche d'une voie de
professionnalisation, dont :

14 femmes 15 hommes 9 femmes 6 hommes
14—17 ans 18- 22 ans

I LA METHODOLOGIE

Organisation : 4 focus groupe de 2h réunissant 8 a 10 jeunes
mMmaximum.

- Répartition géographique : Montbrison (rural), Caen (périurbain),
Toulouse (périurbain), Paris (urbain)

- Objectif: Ce public est représentatif des jeunes qui cherchent un
secteur ou déployer leurs compétences, leur regard permettra de nous
éclairer sur ce profil spécifique et opportun en termes de sourcing.



UNE MECONNAISSANCE DES CAS QU'ILS NE
JUGENT PAS ACCESSIBLES POUR EUX

Manque t°t‘=(‘;)d‘? cir)malssance de ces « Unautre frein a l'acces pour ces commerces est
COMMETCES (Faris ++). le prix. La majorité d'entre eux pense qu'il est

. . difficile pour des revenus modestes.
< En effet, les habitudes de consommation ne P
favorisent pas la connaissance de ces

commerces.

« Beaucoup pensent que ces commerces sont
réservés "aux connaisseurs", ce qui ne favorise

pas leur découverte.

% lls estiment ne pas correspondre au profil
type de la clientele qu'ils se font de ces
commerces, considérant donc que ce n'est

pas adapté a eux.



CEPENDANT LES CAS SONT SYNONYME DE

QUALITE ET DE PROXIMITE

Les commerces spécialisés sont percus comme .
plus authentiques et offrant des produits de
meilleure qualité.

L'idée de proximité et de spécialisation est
fortement associée a ces commerces. Cependant,
une dichotomie émerge : qualité contre cout.

Une transparence dans l'approvisionnement et
un lien direct avec le produit renforcent 'attrait
envers ces commerces.

L Je uu'ﬂj
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DANS LEUR « IMAGINAIRE-METIER » : ENTRE
PRODUIT ET PLAISIR

%fb choix A LA CARTE!
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Créations réalisées lors des ateliers sur leur représentation des 4 métiers.
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DES MOTIVATIONS REELLES A FAIRE CES METIERS

Certains y voit une opportunité a développer son appétence commerciale quand d’autres sont plus attirés par
I'esprit créatif que cela demande:

» Ceux attirés par la vente sont motivés par: « Ceux attirés par la créativité qu'offre ces métiers sont

motivés par :
R/

< L'attrait pour le dynamisme et le contact . .
client: % La mise en avant des produits :

% La présentation de la boutique :

=
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FOCUS CAVISTE : ENTRE PASSION ET TECHNICITE

« Le métier de caviste est percu comme

La passion pour le vin est vue comme
nécessitant une expertise approfondie.

iIndispensable pour s'épanouir dans ce métier.

< Différenciation avec les grandes surfaces : Le
caviste se distingue par sa capacité a offrir un

conseil personnalisé.

. * Mais pour conseiller encore faut-il connaitre les
% Alinverse, un manque o.l"intérét pour le produit est produits que I'on vend ! Certains participants
perg¢u comme une barriere. expriment des réticences face a la technicité
du métier, évoquant un besoin de formation
ou d'expérience pratique.

% Le métier de caviste est donc percu comme
trop élitiste par ces jeunes, renforcant l'idée
gu'il leur est inaccessible

+ Lerisque d’ennui en boutique est mentionné
pour les cavistes, mais il est nuanceé par la
possibilité de diversifier les taches.
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FOCUS CREMIER-FROMAGER : ENTRE OBSTACLE
OLFACTIF ET BON COMPROMIS METIER

» Pour d'autres qui aiment le fromage, le métier

* L'importance des conditions sensorielles et : .
est envisagé car il a un double avantage:

notamment l'odeur joue. Ainsi, le travail quotidien
avec le fromage est un obstacle pour beaucoup

de participants. % La technicité nécessaire pour connaitre et

reconnaitre les produits.
% L'interaction sociale enrichissante, qui consiste

a conseiller les clients.

% Cela témoigne d'un rapport personnel avec le
produit qui peut étre un réel frein.
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FOCUS PRIMEUR : MOINS DE PASSION MAIS PLUS
D'ACCESSIBILITE

* Impression gu'il y a moins besoin de passion ou de « Les primeurs, bien que moins exigeants en
connaissances approfondies que pour le vin, ce qui termes de connaissances techniques
valorisant. conseiller sur les saisons ou des recettes et

surtout faire face aux contraintes liées aux
produits frais.

% D'apres eux, les primeurs ont une clientéle plus variée
et intergénérationnelle, ce qui les rend plus
accessibles.

« Pour les primeurs, la manipulation fréquente des
produits et la diversité des taches réduisent cette

crainte de I'ennui que I'on peut retrouver chez les
cavistes.




FOCUS EPICIER SPECIALISE : UN METIER PEU

CONNU

« En premiére lecture, beaucoup de jeunes des
missions locales imaginent les épiceries
ouvertes tard de nuit qui vendent en cas de
"dépannage" des produits de premiere
nécessité que I'on peut retrouver dans les
supermarchés.

Les épiceries speécialisées sont ensuite percues
comme un lieu valorisant les produits artisanaux
et locaux, mais leur image varie selon les
expériences et les connaissances des
participants.

Cette vision positive est contrebalancée par une
méconnaissance générale de ces commerces
chez certains jeunes, ce qui pose la question de
la communication et de la sensibilisation a ces
meétiers.



L'ALTERNANCE SERAIT POUR EUX UNE PORTE
D'ENTREE IDEALE POUR CES METIERS

L'idée de combiner théorie et pratique
semble séduire plusieurs participants.

lls souhaitent une orientation vers une
pédagogie concréete. Cela reflete le besoin
d'un apprentissage actif et moins
académique, adapté a des profils cherchant a
éviter 'ennui ou le décrochage.



LEVIERS D'ATTRACTIVITE

« Démocratiser I'acces a ces commerces pour les
rendre moins intimidants : une pédagogie accrue
et des initiatives de découverte pourraient aider
a démocratiser ces commerces.

% Mettre en avant les métiers grace a des salons et
visites.

% Encourager les stages pour demystifier ces
métiers.

< Sensibiliser a 'importance de ces métiers dés
I’école.

Promouvoir les métiers via les réseaux
sociaux et principalement TikTok format
découverte (missions, horaires,
salaire/avantages financiers, études pour y
arriver etc.) : avec une pointe d’humour en
étant pragmatique et authentique

% Cela montre que lacommunication doit
étre adaptée aux codes culturels des
jeunes pour capter leur attention et
changer leur perception de métiers
parfois méconnus ou dévalorisés.



EN RESUME

Freins principaux :

Manqgue de connaissance des commerces spécialisés.
Image élitiste : réservés "aux connaisseurs', avec une
appréehension des prix élevés et de l'obligation d'achat.
Métiers percus comme monotones ou solitaires, avec peu
de diversité dans les missions visibles.

Perception des métiers :

Caviste : Exigeant en connaissances et passion pour le vin,

mais peu attractif pour les jeunes, a cause de I'ennui percu.

Primeur : Plus accessible de par les produits qui seraient

plus simples a vendre vs du vin

Crémier-fromager : Obstacles liés a 'odeur et au contact
quotidien avec le fromage méme s'il demeure un métier
intéressant pour les amateurs de fromage

Epicier spécialisé : Concept souvent mal compris, percu

comme focalisé sur |'épicerie ouverte de nuit.

Appétence pour le dynamisme, le contact client, et
'opportunité de développer des compétences
commerciales.

Importance de la présentation (vitrine, hygiene, mise en
avant des produits) pour attirer et fidéliser.

Recommandations pour renforcer

« Découverte et immersion : Stages courts, presence sur

les salons, ou démonstrations pour briser les clichés.

«  Communication adaptée : Usage des réseaux sociaux

(TikTok, formats humoristiques et informatifs) pour
valoriser les missions, horaires, et avantages.

+ Sensibilisation éducative : Intégrer ces métiers dans les

parcours d'orientation dés 'école.

« Démocratisation : Rendre ces commerces moins

intimidants par une pédagogie accrue et des initiatives
de découverte accessibles.
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ETUDE QUALITATIVE
Les jeunes en formation



LES FOCUS GROUPES - JEUNES EN
FORMATIONS

LA CIBLE

- Tfocus groupe avec les jeunes du CIFCA en physique (7
participants)

- 1focus groupe avec les jeunes des Rabelais en visio (5
participants)

(Tous les métiers étaient bien représentés par groupe)

LA METHODOLOGIE

- Organisation : 2 focus groupe de 2h

- Objectif : comprendre les raisons de leur choix
d'orientation, la réalité de leur expérience de formation,
leur regard sur leur futur métier et comment ils en
parlent aupres de leurs proches.
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L'IMPORTANCE DE LA QUALITE PRODUIT DANS
LEUR CHOIX D'ORIENTATION

* La qualité et la provenance des produits sont » Les participants considerent la qualité
au centre de leur engagement, avec une comme non négociable et associent les
opposition claire entre commerce de commerces spécialisés a une
proximité et grande distribution. consommation plus éthique et

responsable.

% Cependant, ils reconnaissent les contraintes
économiques et temporelles qui poussent de
nombreux consommateurs (et parfois eux-
mémes) vers la grande distribution. Cela
révele une dualité : la valorisation d'un
modele artisanal et local versus la réalité des
habitudes de consommation.



RAPPORT AU PRODUIT : UNE PASSION
CULTURELLE ET EMOTIONNELLE

Les participants expriment un lien passionné
et personnel avec les produits,
particulierement avec des produits
alimentaires de qualité comme le vin, le
fromage, ou les fruits et légumes.

Le produit dépasse ici son statut de simple
bien de consommation. Il est pergu comme
un symbole de patrimoine culturel (vin,
terroir), d'engagement (qualité, proximité) et
de plaisir.

Le métier est motivé par I'envie de défendre
des valeurs comme le respect des
producteurs, I'authenticité, et la
transmission d’un savoir-faire.

s Cela montre une forte identification
personnelle au produit, ce qui renforce la
satisfaction professionnelle mais peut aussi
alourdir la pression d’excellence.

Si ce n'est pas orienté produit, les jeunes sont motivés par la vente, le contact client.



gEEIVISION DES METIERS ENTRE RICHESSE ET

Ces métiers offrent des aspects valorisants et
des opportunités uniques que les
participants ont soulignées : un contact
humain enrichissant, autonomie et
responsabilité.

lls impliguent également une grande
diversité de compétences : logistique,
gestion, relation client, mais aussi
créativité et curiosité.

Les participants reconnaissent a ces
commerces des avantages significatifs, tout en
restant lucides. lls décrivent des métiers a la
fois exigeants et gratifiants, nécessitant
polyvalence et résilience.

Ces meétiers demandent également une forte
implication personnelle, parfois au détriment
de I'équilibre vie professionnelle/vie privée.
< L'autonomie et la capacité a gérer I'imprévu
(par exemple, en fonction de la météo ou des
arrivages) sont également soulignées.

=



LES METIERS : ENTRE EXPERTISE ET PROXIMITE

< Les participants valorisent la dimension % L'attractivité de ces métiers repose sur leur
relationnelle et d'accompagnement. IIs se diversité, leur richesse relationnelle et leur
positionnent comme des médiateurs entre impact concret (nourrir les gens, créer du
le produit et le consommateur, mais aussi lien). Malgré les défis (salaire, charge de
comme des ambassadeurs de leur secteur travail), ces métiers sont vus comme

(terroir, agriculture locale). essentiels et pleins de sens.



FOCUS CAVISTE

Nécessite une exigence qualitative, ou le caviste se
positionne comme un garant de I'authenticité et de Ia
qualité des produits proposés. Cela souligne également
une expertise nécessaire pour identifier et choisir les
meilleurs produits pour satisfaire une clientele
exigeante.

Le vin est présenté comme un produit ancré dans le
terroir, porteur de traditions et d’un savoir-faire
artisanal. Cela suggeére que le caviste n'est pas
simplement un commercant, mais également un
passeur culturel, capable de transmettre I'histoire et
I'identité des produits.

Le succeés repose autant sur la compétence
technique que sur les qualités personnelles, telles
que I'’écoute, la communication, et la capacité a
établir une relation de confiance avec le client.
Cela montre que le caviste est au coeur de
I'expérience d'achat, en incarnant un réle a la fois
d'expert et de partenaire.



FOCUS CREMIER-FROMAGER

« |'affinage est mentionné comme une étape
clé nécessitant des compétences
spécifiques et un apprentissage aupres des
experts.

* Lefromage :un produit décrit comme vivant
et artisanal par les crémiers-fromagers eux-
mémes. Ce qui en fait donc un produit
fascinant pour ceux qui s’y intéressent.



FOCUS PRIMEUR

Le primeur est motivé par un intérét spécifique
pour la qualité et la variété des produits frais
gu'il propose.

Le primeur doit anticiper les ventes et adapter
ses stocks en fonction des conditions
extérieures et des préférences saisonnieres.

Le respect de |la présentation et la gestion des
produits (tri des invendus, esthétique des étals)
sont essentiels pour maintenir la confiance des
clients.

Une part du métier implique de soigner la
présentation des fruits et légumes pour attirer

les clients.



FOCUS EPICIER SPECIALISE

* Lesjeunes dans ces formations sont attirés par
la qualité des produits en général. lls
apprécient pouvoir tenir une boutique ou
plusieurs typologies de produits sont
proposées au client.

» lls apprécient le contact direct avec la clientele
bien sGr mais également celui avec les
producteurs qui leur fournissent les produits.




RAPPORT A LA FORMATION : ENTRE
OPPORTUNITE ET CHARGE DE TRAVAIL

e L'alternance est vue comme un levier essentiel Cependant, la charge de travail et les heures
pour combiner théorie et pratique, malgré des supplémentaires liées a 'apprentissage sont
contraintes de temps. mentionnées comme des inconvénients

majeurs. Cela souligne I'importance pour les
% Les participants valorisent la diversité offerte centres de formation de bien accompagner les
par I'alternance (rencontres, expériences alternants pour équilibrer charge de travail et
concrétes) et la considérent comme une voie bien-étre.
d’excellence pour s'intégrer rapidement
dans le secteur.



PROJECTION SUR L'AVENIR

* Lesjeunes se voient évoluer dans des directions
variées, mais toujours en lien avec leur passion.
Ces métiers offrent des opportunités variées,
allant de la gestion d’une entreprise familiale
a des ambitions internationales (export, e-

commerce).

» Les concours et distinctions sont également vus
comme un moyen de reconnaissance
personnelle et professionnelle. Cela montre
gue ces métiers ne sont pas figés, mais qu'ils
peuvent s'adapter aux ambitions individuelles.



LEVIERS D'ATTRACTIVITE

* Lesréseaux sociaux sont vus comme un levier clé pour séduire une clientele jeune et connectée et
moderniser I'image de leurs métiers.

% L'’idée de raconter une histoire, de mettre en scéne les produits ou de partager des expériences est un
point central. Cela pourrait aussi permettre de redorer I'image de métiers parfois percus comme traditionnels
ou «hors du temps».



L

EN RESUME

Qualité et proximité:

Les commerces spécialisés sont associés a une consommation
éthique et responsable, centrée sur la qualité et la provenance
des produits.

Dualité entre l'idéal artisanal/local et les contraintes
économiques et pratiques qui favorisent la grande distribution.

ien culturel et @émotionnel aux produits:

Les produits (vin, fromage, fruits, Iégumes) sont pergus comme
des symboles de patrimoine et de savoir-faire, renforcant la
satisfaction professionnelle mais augmentant la pression
d'excellence.

Forte identification aux valeurs de qualité, transmission, et
respect des producteurs.

Ces métiers combinent expertise, passion, et interaction
humaine. Ils valorisent la qualité des produits, le patrimoine
culturel, et le lien avec les clients, offrant une satisfaction
personnelle forte malgré des défis comme la charge de travail
ou les responsabilités multiples.

Alternance valorisée pour son approche concréte et immersive,

mMais percue comme exigeante en termes de temps et d'efforts.

Besoin d'un meilleur accompagnement des jeunes pour
equilibrer travail et bien-étre.

Communication et attractivité

Les réseaux sociaux (TikTok, Instagram) sont des leviers clés
pour moderniser I'image des métiers. Vidéos courtes,
coulisses et storytelling sont particulierement efficaces.
Besoin de raconter une histoire et de rendre les métiers
accessibles a une audience connectée et jeune.

Défis et projections :

Reconnaissance de la charge de travail et des responsabilités
multiples, mais valorisation des opportunités variées (gestion,
concours MOF, e-commerce, export).

Importance de mettre en avant |la diversité des parcours pour
attirer des profils divers.

Recommandations:

Digitalisation : Modernisation de la communication via les
réseaux sociaux.

Education : Sensibiliser a la dimension culturelle et humaine
pour dépasser les stéréotypes liés a ces métiers.

Valorisation : Montrer les multiples possibilités de carriere et
les impacts concrets de ces professions.



5.1%

RECOMMANDATIONS




L'IMPORTANCE DE L'HYPER-CIBLAGE POUR ETRE
PERFORMANT

Pour maximiser 'efficacité et optimiser vos ressources
nous vous conseillons de concentrer vos efforts sur deux cibles clés |

« Les jeunes sensibilisés a la qualité des « Les jeunes en formation dans les métiers
produits, déja en quéte de sens et de la vente, qui présentent un intérét naturel
d'authenticité dans leurs choix pour ce type de carriére et un potentiel
professionnels. d'intégration rapide.

@ Nous recommandons de miser sur I’hyperciblage. @

Une campagne de communication grand public risquerait de diluer votre message et d'engendrer des colts
considérables pour atteindre un public qui, in fine, ne se projette pas dans ces métiers.
En ciblant spécifiquement les profils les plus pertinents, vous pourrez non seulement réduire vos dépenses,
mais également obtenir un impact plus significatif et durable.



LES AXES PRINCIPAUX A TRAVAILLER POUR
DEMAIN

1 - Faire connaitre les métiers
Ces métiers sont souvent méconnus, en particulier par les jeunes générations.

2 - Moderniser leur image

Ces professions sont parfois percues comme vieillissantes, manquant d'innovation ou « hors du temps ».
Moderniser leur image est essentiel pour séduire les jeunes.

3 - Mettre en avant leurs réels atouts

Certains leviers d'attractivité des métiers du commerce alimentaire spécialisé identifiés dans nos études correspondent
aux attentes des jeunes générations dans leur vie professionnelle : il s'agit de capitaliser dessus.

4 - Créer des interactions riches et engageantes
En impliguant les jeunes, les consommateurs et les professionnels, on construit une relation durable autour des métiers
et de leurs valeurs.



1- FAIRE CONNAITRE LES METIERS

QUELQUES ACTIONS

Ateliers dans les établissements d’enseignement,
animés par des professionnels des commerces
spécialisés.

Vidéos pédagogiques présentant les métiers
et leurs débouchés.

Disponibles en ligne.

Mise en place d'un réseau de professionnels
préts a accueillir des jeunes pour des stages
immersifs de quelques jours.

4

Encourager des partenariats entre
écoles et commerces spécialisés
pour démocratiser ces stages.

Permettre aux jeunes d'expérimenter

des aspects variés du métier : conseil client,
mise en avant des produits, organisation
des stocks.

Inclure des moments d’échanges

avec le personnel pour répondre

aux interrogations des jeunes

(formations requises, vie quotidienne etc.).



2 - MODERNISER L'IMAGE DES METIERS

QUELQUES ACTIONS

- TikTok : Capsules vidéo de 30 a 60 secondes

@I montrant des aspects spécifiques des métiers.

\\/

Un caviste qui explique un cépage meéeconnu, un primeur
partageant des astuces pour choisir un fruit de saison.

- Instagram : Stories et reels illustrant les coulisses
des commerces, les préparations des vitrines, et
les interactions clients.

« 24h dans la vie d'un caviste. »

- Mélanger contenu humoristique avec des
informations sérieuses (formation, missions,

impacts).

Les 5 phrases qu’un client dit toujours a un fromager.

*

Do o

Jok

- Lancer des défis ou des sondages
interactifs pour impliquer les abonnés.

Quel est le fromage le plus odorant de votre
région ?

- Organiser des lives ou des professionnels
répondent aux questions des jeunes sur les
meétiers (horaires, salaires, débouchés).

-  Témoignages vidéos ou les

professionnels parlent de leur passion,
de leurs motivations, et de leur quotidien.



\\/

3 - METTRE EN AVANT LES ATOUTS REELS

QUELQUES ACTIONS

- TikTok : Créer des témoignages vidéos ou les professionnels parlent de leur passion, de leurs motivations,
et de leur quotidien.

- TikTok : Souligner la dimension humaine et relationnelle des métiers : accompagner les clients,
transmettre des connaissances.

- TikTok : Positionner les coommercants comme des ambassadeurs de leur territoire et de leur culture
locale.



4 - CREER DES INTERACTIONS RICHES ET
ENGAGEANTES

QUELQUES ACTIONS

Q .
O 2 O - Ateliers interactifs pour les jeunes
N \r%/ [ « La création d'une vitrine ou le choix d'une sélection de produits pour un client fictif »
vy - Encourager les commerces locaux a organiser des journées découvertes pour les jeunes,
avec des visites guidées et des discussions sur les coulisses.

-~
»

« Intégrer des dégustations ou des jeux pour rendre 'expérience plus engageante »

Travailler avec les collectivités locales pour organiser des circuits découverte des
métiers, en mettant en avant les commerces spécialisés de proximité.



Suivez-nous sur les réseaux

n

o

MERCI.

wWww.agence-neno.com

f

NENO

GENGE CONSEIL EN ATTRACTIVITE


https://www.linkedin.com/company/agence-neno/mycompany/
https://www.instagram.com/agence_neno/
https://www.facebook.com/profile.php?id=100091831170355
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