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Préambule — Analyse stratégique du secteur d’'activiteé

L'étude relative a la situation de la Poissonnerie francaise s’est effectuée en allant interroger un
panel représentatif de professionnels du secteur d’activité.

Les objectifs de cette étude sont multiples:

'I Connaitre et évaluer les préoccupations actuelles des
chefs d’entreprise du secteur

Passer en revue les différentes composantes du métier
(sa chaine de création de valeur),

Projeter le futur du métier en questionnant sur le devenir
et les innovations envisageables

3 Identifier les difficultés auxquelles ils se confrontent

. —

Au préalable, et ce afin de correctement positionner les points a aborder avec les profession-
nels du secteur, une analyse stratégique a été menée selon un diagnostic SWOT (Strengths,
Weaknesses, Opportunities, Threats — Forces, Faiblesses, Opportunités, Menaces): °



Métier de savoir-faire, difficilement remplacable

Titre d’artisan qui permet de protéger U'entrée dans le métier
Professionnalisme dans le métier

Modéle de gestion des entreprises simple

Produit attractif car sain, dans l'air du temps - en phase avec les besoins des clients

Culture de la résilience et de 'adaptation (induit par 'aléa du produit)

Gamme large de produits offrant la possibilité de subtitution des produits

Critére d’élevage du produit est de moins en moins discriminant et qui peut étre valorisé (vs. raréfac-
tion de la ressource sauvage)

Compagnonnage possible dans le métier

Mise en avant du métier, MAF (Meilleurs Apprentis de France), concours, valorisation des jeunes

Produit globalement cher

Activité (historique) a faible création de valeur

Moyens limités

Tracabilité / exigences réglementaires

Pas de systéme normatif global et unique

Possibilité de toucher facilement le consommateur (contourner le titre d’artisan)

Alternance pas assez développée (en perte de vitesse) / faiblesse de la formation

Petite branche comportant de nombreuses petites entreprises (peu d’entreprises locomotives, dispa-
rités d’entreprises)

Eclatement et dispersement des acteurs de la branche (peu d’engagement des entreprises au sein
d’un collectif unitaire)

Pas / peu de marketing, de communication de R&D et d’'innovation

Manque d’attractivité jeune génération / manque de communication RH

Pas d’'engagement e-commerce / nouvelles technologies de commercialisation

Faible diversification des produits ou des services

FAIBLESSES

«Histoire» et «<noblesse» du produit

Emergence d’'une génération attentive a sa consommation

Désamour de la GMS classique - tendance a la fermeture des rayons traditionnels

Résurgence des commerces de proximité, des métiers de bouche, de la recherche d’un conseil profe-
sionnel du consommateur

Filieres traditionnelles, authentiques actuellement en vogue

Approvisionnement local / national en développement - en phase démarche environnementale ac-
tuelle

Portée positive du monde de la mer (ancré positivement dans les consciences)

Evolutions technologiques produit permettant une meilleure création de valeur (PAC prét & consom-
mer, portionnement, traiteur, préparation a facon)

Développement de produits d’élevage de qualité

Nouveaux modes / nouvelles habitudes de consommation : potentiels nouveaux débouchés sur le
marché

Capacité forte a accueillir des reconversions (culture, ambiance, métier) donc potentiel de recrute-
ment
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L214 - lobby écologiste - désamour protéine animale

Inflation - récession - prix de 'énergie (produit non-nécéssaire)

Vieillissement des équipes - perte de savoir-faire

Vieillissement de la clientéle - perte de pouvoir d’achat

Logistique (colts / duopole) + Zones a faible émission + Dernier kilométre
Distribution alternative toujours plus forte (récupération des codes de l'artisanat)
Politigue commune de péche

Complexité administrative francaise

Raréfaction de la ressource

Parasitisme

Enjeux environnementaux

Réglementation

Peu de logique de filiére (divergences d’'objectifs & de stratégie Péche <> Mareyage <> Grossistes et

détaillants : Désunion face aux enjeux de filiére °

MENACES



e diagnostic met en avant plusieurs 3
éléments d’'importance:

L’ancrage dans le territoire et dans la vie des francais du métier:

Ce métier, d’'artisanat, comportant en immense majorité des entreprises
de proximité, conjugue professionnalisme et transmission de savoir-faire
autour d’un produit « noble », en grande majorité issu de cueillette et dis-
posant d’'une image de marque positif.

La « noblesse » et les vertus du produit associés a la résurgence des
commerces de proximité :

Véritable force, notamment avec une tendance de fond post-Covid de
recherche des consommateurs vers 'authenticité du produit et une ten-
dance plus lourde du « bien-manger », il vient cependant se télescoper
avec le phénoméne inflationniste actuel mais également avec une mo-
dernisation tous azimuts des modes de consommation, basés sur l'ins-
tantanéité et la disponibilité immeédiate.

Une culture forte de Uadaptation et de la résilience mise a rude épreuve
par tout un ensemble de phénoménes conjoncturelles:

Meétier d’artisanat, soumis aux aléas de la péche, 'adaptabilité des pro-
fessionnels de la filiere est forte. Cependant, la visibilité limitée du
secteur due en grande partie a la taille souvent limitée des entreprises
du secteur, vient se percuter aux enjeux du moment, multiples et com-
plexes a négocier pour les dirigeants : Augmentations a tous les niveaux
des postes de charges, problématiques d’attractivité du secteur d’activi-
té souvent percu comme manquant de modernité, difficulté a alimenter
les filiéres de formations professionnelles.

La force du traditionnel se percute a la nécessaire modernisation:

La filiere peu technologique, peu technique, possédant une culture de
transmission orale, doit se confronter aux évolutions des modes de pro-
duction, des modes de consommation, du merchandising et du marke-
ting.

Et sans doute le point le plus important : La préservationde la
ressource sauvage et le développement de filiéres d’élevage

Souvent sous-estimé, la dépendance a la péche, qui permet de mettre
en avant cette activité de cueillette, sans doute la derniére existante
dans un monde agro-alimentaire d’élevage, représente un risque majeur
pour la pérennité du métier de Poissonnier, et notamment en raison de
la quasi-absence d’'organisation en filiére « produits de la mer », chaque
étape de la chaine de valeur défendant des intéréts parfois divergents
au détriment de 'ensemble.




Panel de professionnels interroges

Le panel de professionnels interrogés s’est composé de 32 entreprises qui se répartissent, en
matiére d’activité, de la maniére suivante:

@ Foissonnerie de détail sédentaire
@ Poissonnerie de détail non-sédentaire

 Poissonnerie de detail mixte (boutique
I Marche)

@ Semi-Grossiste / Grossiste / Acheteurs
@ Boutique / Semi-gros / Evénementiel. ..
@ Mareyage

@ Cooperative des artisans poissonniers
@ Foissonnerie / Restaurant

@ Producteur / Mareyeur / Poissonnier /..

Cependant, l'étude a volontairement élargi le panel de répondants en allant in-
terroger tout un ensemble de professionnels du secteur ayant une activité
plus large que la seule poissonnerie, incluant notamment des grossistes ain-
si que certains poissonniers ayant, par exemple, une activité de restauration.

L’enjeu étant de balayer les sujets avec la plus large perception possible des enjeux et
des défis s’offrant a la profession.

Taille des entreprises interrogées

@ Aucun salarié
@ 1-10

& 11-50

® 51-250

@ Flus de 250

Sans surprise, la majorité des entreprises interrogées ont moins de 10 salariés. Cependant, une
nouvelle fois, le panel s’est volontairement élargi a des structures plus importantes en vue d’en
comprendre les enjeux.

Les structures de taille plus importantes sont des mareyeurs mais surtout des grossistes en
produits de la mer spécialisés dans l'achat et la revente. e



« La poissonnerie représente le dernier métier de bouche connecté a la nature,

A la question existe-t-il une culture propre au métier des produits de la mer, et notamment aux
activités de vente, une écrasante majorité de répondants (85%) affirment que oui.

Ci-aprés le nuage de mots résumant les propos tenus par les professionnels interrogés, et décri-

“La culture et I'évolution du métier

l'un des derniers commerce qui vend du sauvage »

vant au mieux la culture du métier:
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Pour une immense majorité des répon-
dants, la culture du métier représente
une force (82 % des interrogés) méme si
bons nombres regrettent le manque de
mise en avant du métier, un individua-
lisme fort des artisans et un manque de
corporatisme qui peut, selon lopinion
d’un bon nombre de répondants, étre un
frein a la défense des intéréts de la pro-
fession et a sa pérennité (a linstar, par
exemple, de la boucherie charcuterie qui
se veut étre une activité plus liée).




« La poissonnerie est un métier de passion et dengagement : il nécessite de
linvestissement de la part des artisans pour allier produits d’exception et
accessibilité a tous »

Cependant limmense majorité des répondants reconnaissent lengagement et la dispo-

nibilité de 'Organisation syndicale patronale et jugent son action intéressante et défen-
dant les métiers de la Poissonnerie Francaise.

L'état des lieux de Ia situation — les facteurs qui influencent la perfor-
mance des poissonneries

« L'activité ne s'est jamais transformée aussi vite que ces cinq derniéres années
- Tout change - mais le point principal demeure de répondre aux attentes du
clients avec authenticité et savoir-faire »

Afin de comprendre l'évolution de l'activité, il a été demandé aux répondants de préciser les fac-
teurs influencant la performance d’'une poissonnerie de détail.

Eléments de performance commerciale

Le fait d’avoir une surface de vente, ou une remorque pour les ambulants, moderne et adaptée
a la clientéle visée apparait comme étant le premier critére d’'importance pour les répondants
(90% des répondants). On va entendre par « modernité » le fait d’avoir une surface de vente ra-
fraichie et adaptée a la zone de chalandise et a la clientéle ciblée, proposant produits complé-
mentaires secs (nous y reviendrons plus loin).

L’accessibilité de la surface de vente, la capacité pour la clientéle de facilement se stationner,
la localisation de la surface de vente (tendance exprimée par les répondants d’avoir une locali-
sation de point de vente sédentaire situé en périphérie d’'un centre-ville et concentrant, autour,
plusieurs commerces de bouche semble se renforcer) arrivent ensuite et semblent étre une at-
tente forte de consommateurs (80% des répondants).

Le service et la gamme de produits suivent (75% des répondants) : les personnes interrogées
distinguent les poissonneries ayant une activité permanente de celles étant plus saisonniéres
- limiter l'attente clients dans le premier cas semble étre une priorité tout comme proposer de
nouvelles gammes de services comme le clic and collect.



La concurrence directe d’un confrére
(pas d’'une GMS ou d’un réseau de dis-
tribution) : Les professionnels inter-
rogés considérent ce type de concur-
rence saine et poussant a mieux faire,
mais surtout ce type de concurrence
frontale se fait de plus en plus rare... il
faut déja attendre une taille critique de
commune pour voir plusieurs poisson-
neries sédentaires et/ou ambulantes
se faire face.

Pour les activités plus saisonniéres, généralement
liees a du tourisme cotier, l'enjeu semble étre lége-
rement différent, le gain de temps ne semblant pas
étre la priorité, par contre la capacité a découvrir le
produit, voire a le gouter ou a se restaurer sur place
prend le pas sur une éventuelle attente.

Les enjeux de prix des produits a la vente ne sont
pas négligeables : il existe également un enjeu re-
latif & la capacité du poissonnier a proposer des
gammes de produits adaptés a sa clientéle - il faut
donc y comprendre qu’en fonction de la clientéle
habituelle de la poissonnerie, le professionnel va
plus ou moins travailler de nouvelles gammes de
produits potentiellement moins onéreuse / l'enjeu
demeurant pour lensemble des professionnels
interrogés d'essayer de toujours proposer de nou-
veaux produits a découvrir et entrant dans la tarifi-
cation acceptable pour le consommateur.

Il convient également de rappeler que, comme pré-
cisé par France AgriMer au travers de l'étude de
panel de consommateurs KANTAR, qu’une baisse
significative de 8% de la consommation est inter-
venue en 2022.

Les plages d’horaires d’ouverture
semblent faire consensus chez les
professionnels interrogés : louverture
en continu ne semble pas étre un su-
jet dans la profession, 'enjeu résidant
plus sur une couverture des plages du
déjeuner ainsi que des sorties de bu-
reau et un travail en continu le samedi
(voir les veilles de week-end) ainsi que
pour certains le dimanche matin.




Eléments de performance organisationnelle

Les deux enjeux majeurs exprimés par les professionnels lorsque l'on évoque gggm [ o o
les enjeux de performance organisationnelle apparaissent comme étant le _-_R x\ /x
prix du transport amont et la complexité a trouver du personnel. o=o
Les professionnels expriment la plus vive des inquiétudes face a une envolée gu'ils
95% jugent continue et injustifiée des prix du transport amont notamment causée de leur

point de vue par la situation monopolistique sur la profession des entreprises de
transport (95% des interrogés).

Il en est de méme sur les difficultés croissantes et continues depuis maintenant

prés de 5 ans sur le recrutement du personnel (90% des interrogés) : au-dela

méme de penser a recruter des poissonniers ou des ouvriers-poissonniers expeéri- 0
mentés, l'enjeu est aujourd’hui limité a trouver du personnel souhaitant travailler, 90 A)
les professionnels interrogés s’accordant sur le fait que de former au métier de

nouveaux entrants ne représente pas un frein.

o Sur les enjeux liés a la ressource, les professionnels interrogés expriment égale-
60 /o ment leurs inquiétudes : 60% jugent les variations de capture aujourd’hui rencon-
trés, la pénurie voire la disparition de certains poissons comme étant inquiétants.

Pour 50% des interrogés, lopportunité offerte par le développement continu de

la production aquacole européenne apparait étre une alternative intéressante

mais si pour la quasi-totalité des professionnels interrogés les questions de qua-

lité (et de prix) de cette production demeurent une préoccupation majeure tout 50%
comme le fait que la majorité des professionnels jugent que le métier de pois-

sonnier demeure celui d’'un pourvoyeur au consommateur d’'un produit sauvage

et non d’un produit d’élevage (ou alors en gammes complémentaires).

Une autre source d’inquiétude, principalement exprimée par les profession-
nels des zones cotiéres, réside dans 'laugmentation selon eux, constante, des
ventes en gré a gré de produits issus de la péche qui viennent limiter les mises

sur le marché et ainsi impacter a la fois les quantités de produits disponibles a
l'achat tout comme les prix de la matiére.

Toujours concernant le sujet de l'approvisionnement en produits, la concen-

tration actuelle des mareyeurs et grossistes interroge les professionnels pour

60% d’entre eux méme si l'avis sur le sujet n‘est pas tranché : pour certains, la o
réduction du nombre d’'intermédiaires peut apporter une amélioration du ser- 60 /0
vice aux détaillants la ot pour d’autres, cette concentration fait craindre une
augmentation tarifaire (ce point sera détaillé plus loin dans 'étude).

La réglementation quant a elle est vécue positivement par les professionnels
(70% des interrogés) qui expriment a la fois sa nécessité pour réguler le mar-
ché méme si une grande majorité des professionnels reconnaissent une com-
70% plexité grandissante. Audemeurant, il existe une incompréhension forte de la
part des professionnels de la Poissonnerie sur l'affranchissement des régles
pour les ventes directes qui peuvent exister alors méme que le métier de Pois-
sonnier est extrémement scruté et peut, parfois, étre surcontrolé. G



La transformation du métier

97% des professionnels interrogés reconnaissent une transfor-
mation sensible des métiers de poissonnerie.

Parmi les critéres de transformation qui apparaissent primordiaux,
intervient en premier la modification des habitudes de consomma-
tion des clients pour 81% des professionnels interrogés : les ha-
bitudes de consommation changent avec les renouvellements de
génération, le sur-mesure se développe et les clients se montrent
toujours plus en quéte d’'innovation en matiére de produits et de
services (développé ultérieurement dans 'étude).

Pour 78% des personnes interrogées, il existe également une ten-
dance de fond importante concernant l'innovation dans les services
proposés aux clients, sans doute en effet miroir du point précédent
qui concerne la modification des habitudes de consommation des
clients.

L’innovation sur les produits est plus en retrait, seuls 48% des pro-
fessionnels interrogés jugent qu’il existe une évolution en matiére
de gammes de produits proposés tout comme un renouvellement
des espéces ou des origines, méthodes de péche ou d’élevage pro-
posés.

A contrario, 2 professionnels sur 3 considérent qu'’il existe une vraie
évolution dans la technique propre au métier de poissonnier : sont
notamment évoqués la modernisation des outils de préparation des
produits, portés par la mise sous vide, trés en vogue actuellement.

Sur les aspects sociaux, 1 professionnel interrogé sur 2 considére
que le métier lié a la Poissonnerie devient plus accessible et que
les conditions de travail s'améliorent nettement : bien évidemment
que des critéres propres a l'activité tels que les contraintes liées a
lultra-frais (froid, livraisons tot) demeurent mais les nouvelles gé-
nérations de poissonniers transforment ces exigences propres au
métier afin de les mettre plus en adéquation avec un équilibre de
vie.




L'évolution des achats, des approvisionnements

« La diversification des achats est la clé du succés : la Poissonnerie représente
un maillage d’approvisionnement ot chacun a sa place et sa valeur ajoutée, de
la halle a marée en passant par le mareyeur jusqu’au grossiste »

Les professionnels interrogés présentent des profils d’achat globalement assez similaires, utili-
sant dans prés de 70% des cas une mixité d’'approvisionnement, entre grossistes et achat direct
criées/mareyeurs.

@ Achats directs criées / halles a marée
@ Achats mides directs / grossistes
@ Achats auprés d'un grossiste

@ direct/ grossiste + producteurs &
pecheurs

@ Grossiste / Métro (calibre des produits
et piecage)

Le devenir des grossistes

« La concentration des grossistes semblent étre en marche - le phénoméne de
concentration va continuer sur les métiers de la distribution »

Lorsque l'on interroge les professionnels sur les raisons du re-
cours a un grossiste, les trois principales raisons sont la capacité
logistique du grossiste qui permet un acheminement rapide de la
marchandise commandée (64% des répondants), une diversité de
gamme intéressante (60%) ainsi qu’une politique tarifaire intéres-
sante (44%).

A la question du devenir des grossistes dans les prochaines an-
nées, les professionnels interrogés considérent, a plus de 60%,
que leur role et leur présence devraient demeurer inchangés. Ils
considérent cependant, majoritairement, qu’'un rapprochement




entre structures de grossistes s’exerce actuellement et que cette tendance devrait se pour-
suivre dans les années a venir.

La perception des professionnels est qu’il ne devrait plus rester que 3 a 5 acteurs, présents sur
le marché parisien et/ou national, et que les plus petites structures devraient disparaitre a leur
profit. Cette tendance provoque a la fois de linquiétude mais en méme temps une forme d’at-
tente de la part des professionnels : la concentration du marché autour d’'un nombre limité d’ac-
teurs est crainte mais, cependant, cette concentration peut laisser a penser a une amélioration
des gammes proposées ainsi qu'une économie d’échelle tarifaire liee a la puissance d’achats de
ces nouvelles structures.

Le devenir des mareyeurs

« Le mareyage est un métier complexe qui souffre de la diminution des apports
en produits et de laugmentation des charges. Il est cependant un maillage im-
portant de la mise sur le marché des produits de la mer »

A la différence des grossistes, plus de 60% des professionnels de la
\ poissonnerie interrogés pensent que l'avenir des mareyeurs va étre de

plus en plus difficile.

N

Un phénoméne de concentration s'amorce et va se poursuivre, sur le
modéle des grossistes qui, pour certains, commencent d’ailleurs a inté-
grer des activités de mareyage.

La encore, les professionnels pensent que le marché va se concentrer
au profit de grosses structures provoquant la disparition des plus pe-
tites. Mais la perception du marché du mareyage est différente de celle
des grossistes : la solidité financiére des structures et la capacité a
rentabiliser les outils semblent déja affectées depuis de nombreuses
années pouvant potentiellement entrainer une chute de nombreuses
structures.

Cependant, a la différence des grossistes dont U'effet taille semble iné-
luctable pour perdurer, les professionnels interrogés pensent que les
mareyeurs intervenant sur des niches, soit dans le(s) produit(s) traité(s)
soit dans la technicité apportée a la transformation, pourront tirer leur
épingle du jeu et se démarquer.

L'effet taille, a la différence des grossistes, semble moins important
que la technicité et la spécificité de la structure.

Au demeurant, les professionnels pensent que la tendance actuelle d
renforcement des grossistes et, pour certains doublé d’'un rachat 6



de structures de mareyage, ainsi que la recherche de plus en
plus importante de tout un ensemble d’acteurs de la filiére
de court-circuiter les intermédiaires et notamment les ma-
reyeurs en passant directement auprés des pécheurs, risque
de provoquer un important bouleversement a ce niveau de la
chaine de création de valeur.

L'inquiétude a ce niveau est importante car bon nombre re-
connaissent que sans mareyeurs, les approvisionnements
en diversité deviendront particulierement complexes et que
le métier risque de s’appauvrir sur des gammes de produits
standardisées avec, comme effet maximal possible, une
prise en main par les grossistes des produits mis sur le mar-
ché et dicté aux détaillants finaux.

L'évolution des modalités d’achat dans les prochaines années

« L'enjeu de s’approvisionner va demeurer crucial.
Maintenant comment le faire ? Beaucoup de solutions existent aujourd’hui et
de nouvelles opportunités vont se créer, a coup sar »

La perception de l'évolution des modalités en achat et en approvisionnement de matiére est trés
disparate.

Méme si un tiers des professionnels interrogés n’envisagent que peu de chan-
gements dans les modalités actuels de fonctionnement de la chaine de va-
leur, environ 43% pensent que la structuration en coopérative d’achats (type

I SCAPP) représente une opportunité pour la profession.
Cependant, la plupart des promoteurs de cette solution reléve une limite a
ce systéme qui vient se situer autour de la logistique et notamment du trans-

port, ol peu de libertés existent et des contraintes naissent donc notamment
sur la tarification importante du service.

( Egalement un tiers des répondants pensent que le e-commerce en produits
03 I de la mer va se développer notamment a l'achat pour les professionnels, fa-

cilitant ainsi 'activité du poissonnier, qui pourrait donc dédier du temps a ses
approvisionnements en dehors de ses temps dédiés a la clientéle.

-

——
-

Le dernier élément relevé est relatif a une tendance plus importante d’achats
en criées par les professionnels détaillants (environ 29% des interrogés) :
Mais cette modalité semble plutot se réserver soit aux structures cotiéres
ayant la capacité de facilement se rendre en criée, soit sur des structures de
poissonneries / semi-grossistes / grossistes pouvant remunérer un acheteur
dédié a ces activités en achat distanciel. G
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Les difficultés actuelles d’approvisionnement en produits de la mer

2

52% des professionnels Parmi ces 52%, prés de

interrogés connaissent ac- 92% considérent que les

tuellement des difficultés difficultés vont aller de

en approvisionnement. maniére croissante notam-
ment en raison des problé-
matiques de disponibilité
de ressource.

Sans réellement évoquer d’alter-
native, les professionnels s'in-
quiétent du devenir de la profes-
sion principalement en raison de
ce point qui risque de provoquer
difficultés de disponibilité pro-
duits, envolée des prix et réduc-
tion de la diversité proposée a la
vente.

Etude financiere : Chiffres d'affaires, résultats, trésorerie

et evolution de I'activité

I 4

« L'instabilité est totale. Nous faisons le yo-yo comme jamais nous ne lavons
fait sur nos indicateurs économiques. Maintenant, le moment est complexe
avec une explosion conjointe de toutes les charges, explosion que nous
n‘avions jamais rencontrée jusqu’a présent »

Données statistiques issues de 75 entreprises du secteur d’activite

Une étude des données financiéres a été menée sur 75 entreprises du secteur d’activité repreé-

sentant les différentes composantes métiers, a savoir:



La poissonnerie La poissonnerie Les grossistes Et les quelques
de détail séden- de détail ambu- entreprises ayant
taire (et quelques lante, de marché également en plus
activités mixtes de leur activité
Poissonneries - dans le champ de
dégustation ou la poissonnerie une
restauration) activité de
mareyage.

L'objectif de cette étude
étant de comprendre
l'évolution des perfor-
mances des structures
en tentant de comparer
la performance pré Co-
vid (2018 ou 2019) a la
performance actuelle
(Bilan 2022).

L'étude des données fi-
nanciéres mettent en
avant les éléments sui-
vants.

Un maintien relatif des indicateurs economiques durant la période
COVID, malgre les soubresauts provoqués par les fermetures et réouver-
tures de commerces et d’acces aux marchés alimentaires

Au niveau du chiffre d’affaires des entreprises retenues pour l'étude, la comparaison entre 2018
(ou 2019) et 2021 montrent une progression pour l'ensemble des catégories d’entreprises :

v/ v/ v/ v/
+12,5 % +1 % +10 % —

Stabilité du chiffre
d’affaires pour les

Pour les Pour les grossistes
poissonniers de

marché

En moyenne pour
les poissonniers

boutique mareyeurs



Ces progressions de chiffre d’affaires sont a prendre avec beaucoup de prudence : linflation des
cours des produits de la mer durant la méme période a été extrémement forte.

L’indice de référence en matiére de cours de marché Poissons (Fish Pool Index) a connu

une évolution exponentielle depuis 2018 passant d’un niveau a 5,20 Eur/kg en moyenne

sur lannée 2020 a 8,47 Eur/kg en moyenne pour lannée 2023 en cours, soit prés de 63 %
d’augmentation en l'espace de 3 années.

Si lon regarde maintenant les performances économiques des en- »
treprises étudiées sur la période 2019-2021, 'évolution des résultats nets N
s’est effectuée en ordre dispersé, notant une progression jusque fin 2021 N,

pour les poissonneries sédentaires tout comme les grossistes (de lU'ordre

d’une progression de 5 a 10 %) mais avec déja un infléchissement pour la v

poissonnerie de marché (-8% sur la période).

\
c

Dans le méme temps, l'indice des prix a la consommation des produits
de la mer (IPC) a bondi de 115,34 en Janvier 2019 a un niveau record de
141,13 en Avril 2023 soit + 22,3% - cette montée du prix s’expliquant en
trés grande partie par laugmentation des colts a 'achat, répercuté a la
revente.

w

e

Dernier point concernant les capacités financiéres des entreprises, l'évolution de la tré-
sorerie la encore s’est effectué de maniére trés disparate avec de fortes progres-
sions pour les poissonniers sédentaires, ambulants ainsi que les grossistes (de lordre
de + 20 a + 70%) et une fonte déja amorcée de la trésorerie des mareyeurs (-10%).

A noter que ces trés grosses progressions proviennent sans aucun doute aux dispositifs pu-
blics de soutien des professionnels et notamment des Préts Garantis par UEtat (PGE) qui, pour
la plupart des professionnels y ayant eu recours durant la période COVID, sont venus gonfler
en trompe-l'ceil la trésorerie.

Ces éléments confrontés aux apports
® =-15% des professionnels interrogés s’avérent
®-10% cohérents sur la période 2019 - 2021.

P -5%

®0 Plus de 60% des professionnels in-
@ +5% terrogés ont vu leur chiffre d’affaires
@ +10% progresser sur la période de référence.
P =+15%

Cela n’a pas été le cas, a contrario, pour
40 % des entreprises alors méme que
les colits étaient en forte augmentation.

Globalement la période du COVID a été vécue comme un véritable grand huit : dans un premier
temps les restrictions imposées au niveau des marchés et des boutiques ont fortement impacté
a la baisse l'activité, puis dans un second temps la fréquentation des professions de la Poisson-
nerie ont augmenté fortement, les professionnels évoquant une recherche d’artisanat et d’au-
thenticité. Ainsi, leffet « bénéfique » du covid en sortant l'effet inflation des produits de la mer
n'aimpacté qu’'une minorité d’entreprises et n'a duré que quelques mois. Déj3, les professionnels
sont unanimes a considérer que le transfert de clientéle de la GMS vers le secteur traditionnel
qui s’était opéré au moment de la période COVID s’est depuis trés largement effriteé.



Le contexte inflationniste généralisé, déja connu par la profession depuis
2020 sur le colt d’achat de la matiére d’ceuvre impacte fortement, a la né-
gative, la performance économique des différents acteurs de la profession.

Ainsi, entre 2021 et 2022, seuls les grossistes ont connu une stabilité de leur
chiffre d’affaires, mais sans doute en raison de l'inflation sur les cours de la
matiére premiére, la lecture des volumes vendus notamment en halle a ma-
rée, montrant une baisse des volumes a l'achat.

Les professionnels sédentaires étudiés ont connu, en moyenne, une chute
de 32 % de leur chiffre d’affaires. Les ambulants, quant a eux, ont enregistré
une chute de 3%, et ce malgré un contexte de forte inflation.

Mais le point le plus inquiétant se situe au niveau de la rentabilité des
entreprises du secteur ainsi que de leur capacité de financement :
Les résultats nets des poissonniers sédentaires étudiés ont connu un éffon-
drement drastique avec un plongeon de plus de 60% entre 2021 et 2022, de
78% pour les ambulants.Il en est de méme pour leur flux de trésorerie chu-
tant de 46% pour les poissonniers sédentaires et de 22% pour les ambulants.

Pendant la méme période, la rentabilité des acteurs grossistes s’est difficile-
ment maintenue mais le flux de trésorerie a baissé de prés de 20%.

Analyse des postes de charges

« L'ensemble des charges ont explosé en l'espace de 2 ans - c'est du jamais
vu. Auparavant, si une charge augmentait, on pouvait cadenasser les autres
postes, aujourd’hui c'est impossible : Pour demeurer compétitif, on se demande
sur quel levier on peut agir »

Une analyse des postes de charges les plus prégnants chez les professionnels entre 2018 et
2022 fait ressortir, comme postes les plus consommateurs:

e

\'l
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Une explosion des colts Une flambée des Des augmentations des
logistiques (transport) emballages (90% des achats matiére et de
pour plus de 90% des interrogés également) l'énergie (60% des

interrogés

interrogés) @



Les colts de l'eau et de l'imposition apparaissent cependant stables pour les profession-
nels interrogés.

La méme question a été posée aux professionnels concernant la période a venir (2023-
2024) : la crainte réside dans une continuité d'augmentation des couts du transport (95%
des interrogés), suivi par les emballages (90%) et 'énergie (80%).

Une évolution haussiére du prix de la matiére d’ceuvre est également anticipée (pour
60% des interrogés) mais bon nombre évoquent sans doute un retournement des cours
0 a intervenir sur cette période mettant ainsi fin a8 ce phénoméne haussier démarréil y a

maintenant 3 ans. Cependant, certains phénoménes exogénes peuvent avoir un impact
a long terme sur les prix de la matiére (Brexit, plan de sortie de flotte, diminution des
quantités péchées...).

Sur la matiére d’ceuvre, rappelons-nous que 'Index de référence en matiére de cours de
marché Poissons (Fish Pool Index) a connu une évolution exponentielle depuis 2018 pas-

0 sant d’'un niveau a 5,20 Eur/kg en moyenne sur l'année 2020 a 8,47 Eur/kg en moyenne
pour 'année 2023 en cours, soit prés de 63 % d’augmentation en 'espace de 3 années !

Les professionnels interrogés anticipent également une augmentation des frais de per-
sonnel, confrontés aux hausses généralisés des colits matiéres, énergétiques, trans-
port...et, en paralléle, a limpossibilité d'augmenter les prix tout en subissant un im-
0 portant effritement de la consommation. De nombreux professionnels estiment que le

rythme actuel, trés intense, des revalorisations en fonction des évolutions du SMIC n'est
pas tenable. Des recherches d'optimisations sont étudiées comportant notamment une
limitation du nombre de points de vente ou une réduction des plages d'ouvertures en vue
de contenir la masse salariale.

Perception par les professionnels du devenir de leur activité

Si 80 % des professionnels interrogés ne considérent pas
leur activité comme immédiatement menacée a 'horizon 3-5
ans, ils ne se prononcent pas au-dela compte-tenu des nom-
breuses contraintes évoquées qui pésent sur les entreprises
et soulignent les grandes incertitudes quant a l'avenir du mé-
tier tel qu’il existe. Ainsi, ils considérent que les exigences
des métiers de la Poissonnerie conjuguées au contexte actuel
n‘encouragent aucunement les jeunes générations a venir s’y
engager.

Au demeurant, les professionnels entrevoient de grands
changements dans les habitudes de consommation de leur
clientéleet s’inquiétent fortementdeladuréedelacriseactuel-
lement traversée, et jamais connue, d’inflation quasi-totale de
'ensemble des postes de charges auxquels ils sont confrontés.

Enfin, la situation particulierement tendue en raison du contexte
inflationniste depuis début 2022 ce qui provoque une ambiva-
lence forte du sentiment de confiance dans l'avenir : il existe un
effritement de cette derniére notamment a court-terme.




Evolution de I'activité des poissonneries : Typologie de
clientele et habitudes de consommation

Evolution de la typologie de clientéle

« Chaque grand parent qui disparait, c'est un consommateur de produits
de la mer en moins »

A une écrasante majorité (84%), la tranche d’age la plus servie au sein des activités de Poisson-
nerie est la tranche 45-60 Ans (en ciblant plus précisément - haut de cette tranche).

@® 20-30ans
@® 30-45ans

45-60 ans
@ +de b ans

8%

g

Par contre, plus de 2 professionnels interrogés sur 5 constatent un rajeunissement de leur clien-
téle, signe encourageant de 'évolution de lattractivité des produits de la mer. Depuis l'épisode
COVID, une proportion non négligeable de consommateurs d’'une tranche d’age 35-45 ans ap-
parait plus fréquenter les boutiques/étals.

Cependant, le remplacement générationnel ne semble pas permettre le remplacement des
consommateurs ainés, habitués des poissonniers. e



@ Clientéle plus jeune
@ Clientéle vieillissante
Fas de modification

Concomitant a ce rajeunissement identifié par un certain nombre, 80% des professionnels in-
terrogés associent consommation de produits de la mer a CSP+, ce qui ne signifie pas que les
boutiques ou étals de marchés sont réservés a un panel de consommateurs spécifiques mais
que, globalement, la vente de produits de la mer va concerner des consommateurs situés dans
une fourchette haute de revenus.

Identification des attentes & besoins de la clientéle

« La créativité de lartisan et le service sont les maitres-mots de la profession »

A la quasi-unanimité des interrogés (96%), le consommateur de produits de la mer en
2023 est a la recherche permanente d’'un service quasi-sur-mesure de la part de son arti-
san poissonnier : Préparation, filetage, vidage, écaillage du produit, conseils de consommation
& d’association, produits vendus prét a consommer, prét a cuire.

La communication des professionnels sur les réseaux sociaux apparait également primordiale
pour les professionnels interrogés (89%) : méme si la valeur ajoutée de celle-ci n'apparait pas
évidente, les professionnels du secteur reconnaissent limpérieuse nécessité de présenter l'ac-
tivité, les produits, de communiquer sur les événements, les promotions etc.

Suivent ensuite l'attente du client sur la qualité et la fraicheur des produits (80%), lagencement
et laménagement de la boutique ou de la remorque (65%).

Les enjeux de nouvelles gammes de produits mais également d’animations culinaires autour des
produits de la mer viennent ensuite (62%) tout comme un service émergent qu’est le clic and
collect et la capacité pour le client de commander a distance et de venir retirer, sans attente, sa
commande en boutique.

Nous trouvons plus en retrait les enjeux de restauration sur place (50%), ce qui pour beaucoup
de professionnels interrogés représente une problématique de métier différent notamment
dans la période actuelle ot le recrutement de spécialiste métiers est trés complexe, de livraison
a domicile (d’ailleurs de plus en plus en retrait en période post-Covid alors que l'enjeu était im-
portant en 2019-2020), de localisation du point de vente et de problématique environnemental
pour les clients (entre 42% et 46% des interrogés). e



Habitudes de consommation de la clientéle

« Les habitudes de consommation changent : A nous de nous adapter, de com-

En deétaillant par typologie de produits consommeés, les professionnels constatent de

prendre lattente du client et de le servir »

profondes évolutions dans les modes de consommation de la clientéle.

Plus de 68% des professionnels interrogés considérent que la consomma-
tion de produits de la mer « bruts » (=non préparés, non transformés) sont
moins consommeés actuellement, et prés de 14% considérent les produits
bruts en chute importante de consommation.

A lexacte opposée, 82% voit les produits filetés, préparés, préts a consom-
mer en progression.

Idem pour les produits traiteurs de la mer: Prés de 84% des professionnels
interrogés constatent une évolution de la consommation en produits trai-
teurs de la mer dont prés de 30% une trés forte augmentation.

Idem pour les produits de la mer congelés, dont la consommation est jugée
stable pour 47% des professionnels interrogés et en légére augmentation
pour 47% également.

Quant au panier moyen, son évolution est jugée legérement baissiére pour
1 professionnel interrogé sur 2, et en stabilité pour 1 professionnel sur 3.




Evolution des 2ammes de produits

« La traitorisation est complexe mais apporte a la fois satisfaction de la clien-
téle et aussi valorisation maximale du produit : ce sont des atouts
non-négligeables »

Concernant maintenant la perception de l'évolution de la consommation dans les années a venir
selon les gammes de produits, les professionnels ont répondu de la sorte:

Chute importante de la Hausse importante des Stabilité (voir legére

consommation des pro- produits préparés/file- évolution) des produits Légere évolution positive

duits « bruts » pour prés tés/PAC et du traiteur de complémentaires type des produits surgelés

de 90% des répondants la mer pour 95% des Saurisserie/Epicerie (60%)
répondants (50-50%)

Si lon s’intéresse maintenant aux gammes de produits « complémentaires » aux traditionnels
produits de la mer bruts ou filetés, les professionnels interrogés les ont noté de la sorte:

Bl Fas dintérét I Intérdtlimise D intérét certain I Wndispensable

ddLlid

ACCompagnemeanis Flats cuisinés de la Saurisserie Eplcerie Pains / Tanines
poisson i

On constate donc la nécessité de maintenir les produits d’'accompagnements (de type legumes
cuits par exemple), généralement présents dans les poissonneries, tout comme la saurisserie et
parfois également l'épicerie.

On se rend également compte de la trés forte tendance a la traitorisation du métier avec une



unanimité des répondants sur les besoins en plats cuisinés
de la mer et ce, méme si ce type de préparations lorsqu’elles
s’entendent maison demandent investissements (laboratoire,
équipements...) et savoir-faire (notions minimales de cuisine).

L'’ensemble de ces éléments laissent envisager une mutation
du métier traditionnel de metteur sur le marché de produits
de la mer bruts vers, a minima, un métier trés orienté vers une
premiére transformation du produit (filetage, PAC) voire une
transformation du produit en s’assimilant a de la cuisine.

La traitorisation, méme si elle s’avére couteuse en investisse-
ment et en savoir-faire, et au-dela de la réponse aux besoins
identifiés du marché, présente un intérét non négligeable
d’utiliser et de valoriser toutes les parties valorisables issues
de la préparation des produits de la mer, ce qui, pour l'artisan
représente un intérét financier certain, valorisant au maxi-
mum les produits utilisés et mettant en avant une démarche
environnementale de limitation des déchets organiques.

Ce sujet de valorisation « double » (produit + environnement)
a été mis en avant par de nombreux professionnels assurant
une activité de traiteur ou souhaitant lancer lactivité de traito-
risation des produits de la mer.

Evolution de la concurrence sur Ia mise sur le marché des
produits de Ia mer

« La concurrence rend meilleur...a condition qu’elle soit loyale et qu’elle res-
pecte les mémes régles du jeu »

A la question de Uévolution de la concurrence, les professionnels interrogés ont apporteé les ré-
ponses suivantes:
@ Enrecul
@ Stable
En progression




Concurrence s’opposant aux poissonniers de détail — a date

Si l'on entre dans le détail des types de concurrence sur le marché des Poissonneries:

Poissonnerie de marché:

Faible concurrence - la spécificité du marché, sa récurrence ou non, sa saisonnalité ou non,
font que les professionnels interrogés ne considérent pas cette activité comme fortement
concurrentielle. L'activité de poissonnerie de marché concerne une clientéle spécifique sur
un moment spécifique

Grande distribution type Grandes surfaces traditionnelles:

Concurrence modérée. Beaucoup de professionnels interrogés considérent que la poisson-
nerie dans les GS ne représente pas le méme métier qu’un poissonnier traditionnel. Ils re-
connaissent cependant une forme de concurrence notamment tarifaire et par le biais des
gammes de produits

Grande distribution @mergente (type Discount) : W
Concurrence faible. Les professionnels interrogés ne considérent pas que la concurrence :
effectuée par ce type de réseau de distribution est importante. Ceci en deux raisons : la
clientéle de ce type d’enseighes n'est pas une clientéle habituelle des poissonneries, en se-

cond les produits distribués se limitent 8 un nombre succinct de références, proposées en
libre-service ou sous-vide.

[ . U

Nouveaux distributeurs de taille intermédiaire (Lieux de vente multi-marchés repre-
nant les codes de Uartisanat) :

Concurrence modérée. Beaucoup de professionnels interrogés considérent que la poisson-
nerie dans les GS ne représente pas le méme métier qu’un poissonnier traditionnel. Ils re-
connaissent cependant une forme de concurrence notamment tarifaire et par le biais des
gammes de produits

Vente directe des pécheurs:

Concurrence rencontrée sur les cotes. Concurrence forte (sites cotiers). Les professionnels
interrogés soulévent ici une vraie problématique de concurrence, parfois déloyale. En effet,
les pécheurs et par extension tout un ensemble de revendeurs directs aprés débarque, béné-
ficie du rayonnement des produits de la péche en local et s’exonére de tout un ensemble de
contraintes propres aux métiers artisanaux de la poissonnerie. Cette concurrence, localisée,
est mal vécue par les professionnels qui en demande 'encadrement afin de la limiter ou de
poser un canevas d’équité au niveau notamment des régles d’hygiéne, de tracabilité et de
mise sur le marché des produits de la mer
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E-Commerce:

Concurrence faible. Sans sous-estimer lintérét actuel du consommateur pour la vente en
ligne, et par extension la vente en ligne de produits frais, les professionnels interrogés qui
connaissent pour la plupart tout un ensemble d’acteurs de ce marché considérent ce type
de distribution non pérenne. Cette analyse ne se limite pas a la question géographique et au
fait que le réseau actuel de distribution est souvent limité, les professionnels considérent
que l'acte d’achat lié aux produits de la mer frais nécessite contact et conseil du vendeur et
surtout, contact a la marchandise avant achat (forme de réassurance du consommateur sur
ce qui va étre acheté)
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Evolution percue de la concurrence - futur

« De nouveaux acteurs sont apparus. A nous, poissonniers de veiller a toujours
mieux conseiller et servir le client pour qu’il revienne »

Les professionnels interrogés, percoivent 'évolution de la vente de produits de la mer aux
consommateurs ainsi:

Selon vous, comment cette concurrence va évoluer dans les années a venir en parts de marché ?

20
B Perte forte I Perte modérde [ lso M Gainmodéréd [ Gain fort
15
10
5
0 : ; - . . — : .
Poissonnerie raditionnelle  Poissonnerie ambulante Grande distribution Grande distribution
traditionnelle émergente (lidl, aldi...)

Mouveaux réseaux image * enie directe des Autres artisans, fralieurs, E-commerce [ Vienie en
local® (grand frais, cours pécheurs épiceries fines ligne
des halles...)

La perception de l'évolution des métiers traditionnelles est assez négative, considérant a prés
de 60% que les activités des poissonniers traditionnels et des poissonniers de marché vont ré-
gresser.

Concernant la grande distribution, la ot la GS traditionnelle marquerait le pas, les profession-
nels interrogés considérent que les nouveaux réseaux (type LIDL/ALDI) pourrait se développer
mais surtout les réseaux de surface moyenne spécialisés en Frais (lieux de vente multi-marché
reprenant les codes de l'artisanat) devraient trés fortement progresser.

Enfin, le développement du e-commerce n'est pas envisagé, les professionnels considérant ce
phénoméne temporaire et non viable a terme.



L'innovation dans la profession de la
Poissonnerie Francaise

« L'adaptabilité de l'artisan est primordiale. Tout va beaucoup plus vite et no-
tamment l'évolution des attentes du client. Nous devons rester en perpétuelle
veille et innover pour assurer sa satisfaction »

Le sujet de linnovation a été abordé auprés des professionnels interrogés et il a mis en avant
plusieurs axes de réflexions sur 'évolution des pratiques et du métier.

Une réflexion a avoir sur le devenir du produit

Le produit, le poisson, coquillage ou crustacé, est au coeur des
préoccupations des professionnels.

A ce titre, leur réflexion porte notamment sur le développement
de l'élevage face a la raréfaction de la ressource sauvage : plus
de 70% des professionnels interrogés jugent nécessaires de
travailler sur des modes d’élevage raisonnés, répondant a des
exigences fortes que ce soit en termes de qualité que d’environ-
nement.

Sans donner de piste précise de réflexion, la réduction de la
taille des élevages, un systéme normatif de qualité d’élevage
plus strict sont quelques éléments évoqués afin d’assurer une
pérennité des approvisionnements et ainsi du métier.

Sur le plan du produit en tant que tel, seul 1 professionnel inter-
rogé sur 2 considére qu’il existe encore des pistes d’exploration
pour mettre sur le marché de nouveaux produits. D’ailleurs, la
situation actuellement rencontrée d’inflation sur les prix de la
matiére d’ocuvre doublée de linflation générale et des tensions
sur la consommation a amené les poissonniers a fait preuve
d’'imagination en mettant pour certains sur le marché des pro-
duits qui n’étaient habituellement pas proposé (mulet...)

De plus, cette tension actuelle sur la consommation entraine

la nécessité pour les professionnels de diriger leurs achats de
matiére d’oeuvre vers des produits d’'import afin de pouvoir pro-
poser au client des prix adaptés face au contexte conjoncturel
actuel de consommation.

Toujours concernant le produit, sa transformation et 'évolution
de son mode de préparation interroge fortement les profession-
nels. Prés de 80% d’entre eux estiment qu’il est nécessaire@




de continuer d'innover dans la pré-
paration du produit a la fois pour
répondre aux besoins de la clien-
téle mais aussi pour préserver le
produit et pour limiter les rejets de
co-produits organiques. Sont évo-
qués la traitorisation, mais éga-
lement le conditionnement sous-
vide (de type skin) tout comme le
processus de surgélation.

Le dernier point évoqué pour les
professionnels, pour 80% d’entre
eux, repose sur des pistes de ré-
flexion autour de la proximité au
produit : valoriser une péche res-
ponsable, tout comme l'élevage
- développer les produits locaux
de la péche et mettre en avant les
produits francais.

Des enjeux technologiques dans la profession

Trés peu de professionnels ont évoqué les enjeux de conservation des produits et notamment
les démarches en cours de conservation sans glace tout comme de maturation des produits de

la mer: les techniques sont peu connues.

Les enjeux technologiques évoqués sont de deux natures:

PREMIER SUJET TECHNOLOGIQUE

SECOND SUJET TECHNOLOGIQUE

La constante évolution, nécessaire, des em-
ballages avec en point d’orgue le devenir du
polystyréne. Aucun professionnel ne percoit
d’alternative efficace sur le sujet notamment
pour la bonne conservation du produit. Il en
est de méme concernant les emballages
clients mais les changements réglemen-
taires intervenus recemment ont déja amené
un changement dans les habitudes d’utilisa-
tion des professionnels (sacs réutilisables,
sacs biodégradables). Cependant une marge
de manceuvre demeure pour les profession-
nels surdes sacs de transport qui permettent
a la fois de conserver le produit mais surtout
d’éviter coulure et odeur.

Le second sujet technologique d’importance
évoqué par les professionnels est relatif aux
nouveaux modes de vente (réseaux sociaux, site
web, clic & collect voire e-commerce). Il s’agit
d'un point technologique de préoccupation
majeur pour les professionnels, amplifié par le
COVID. La difficulté réside dans une bonne me-
sure des enjeux associés a ces technologies de
linformation et de la commercialisation. La ré-
flexion est unanime : méme si les profession-
nels ne savent pas financiérement ce que cela
représente, ils détectent tous un impact a pos-
séder (ou a ne pas posséder) ce type de service
d’'information ou de prise de commande.



< eV

Toujours plus de service

Une des pistes essentielles en terme d’innovation va résider dans le service apporté au client,

voir « U'expérience client ».

Méme si pour la totalité des professionnels interrogés, sous des formes différentes, la réponse
en service apportée au client apparait personnalisée et prioritaire, il demeure de nombreuses

pistes de progrés en la matiére.

Le premier point plébiscité par prés de 80% des interrogés réside dans
U'expérience client en boutique par la mise en avant du produit, mais plus
largement de la filiere des produits de la mer. Contextualiser le produit
consommé en expliquant son origine, le travail du pécheur, lachemine-
ment gage d’ultra-fraicheur...semble étre un point crucial de valeur ajou-
tée du métier.

Conjoint a l'enjeu technologique, la prise de commande distancielle, le
retrait en clic & collect (la livraison post covid étant en retrait) semblent
demeurer des tendances lourdes d’évolution du commerce, hybridation «
phy-gitale » de la consommation en produits frais : je commande a dis-
tance ce que je désire mais je viens chercher mon produit en boutique pour
en constater la fraicheur et la qualité. La ou il y a quelques années, cette
tendance ne semblait toucher que les trés grandes métropoles, la rami-
fication de 'habitude de consommations semble aujourd’hui descendre
au sein des villes moyennes ainsi que sur les sites de vacances et surtout
cette ramification semble inéluctable.

Un dernier point clive les professionnels interrogés: les services de restau-
ration. 2 professionnels sur 3 jugent que la mise en place d’un service de

restauration en complément de l'activité de poissonnerie présente un inté-
rét certain. lls jugent cependant son déploiement complexe notamment en
raison des difficultés actuelles de recrutement en personnel qualifié.

Une alternative a la restauration, plébiscité par plus de 70% des profes-
sionnels interrogés, peut résider dans la mise en avant des produits de la
mer sur le lieu de vente via des animations culinaires.

Le dernier point évoqué, a savoir celui de distributeurs automatiques de
produits de la mer, clive les professionnels : 50% jugent l'idée inutile / 50%
lidée intéressante.
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L'attractivité du secteur d’activiteé

« Le métier de poissonnier n‘appartient pas au passé. Les nouvelles générations
qui font le choix de s’y orienter apportent vent de fraicheur et nouveauté dans
l'approche au client. Il faut continuer d’aller les chercher »

Des difficultés persistantes d’attractivité mais des idées de
dynamisation de la filiere

Pour 92% des professionnels interrogés, lattractivité du secteur d’activité est jugée mauvaise.

Méme si les professionnels considérent qu’il existe des points forts dans la profession:

v

AUTHENTICITE
DU METIER

©

REMUNERATION

K

PROFESSIONNALISATION
POSSIBLE

(Evolution dans le métier &
capacité a devenir son propre
patron) 52%

55% des professionnels

interrogés

44%

Quelques points négatifs demeurent difficiles a solutionner:

| &,
an

PERCEPTION DE L'IMAGE
D'UN METIER
DU «PASSE»

PENIBILITE & HORAIRES
DE TRAVAIL

pour 89% des
professionnels interrogés

INVESTISSEMENT
AU TRAVAIL

85% 44%

Concernant la perception d’'un métier du passg, il est a noter que la profession connait actuel-
lement un fort renouvellement et la nouvelle génération arrivant propose un vent de nouveau-
té sur ses pratiques professionnelles et commerciales des produits de la mer. e
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Méme si tout un ensemble de critéres de pénibilité sont travaillés par les professionnels pour
étre limités voire gommeés, la complexité du métier demeure.

Cependant les idées mis en avant par
les professionnels pour redynamiser
lattractivité du métier reposent sur
plusieurs fondements a étudier et a
développer:

Faire de la Poissonnerie Francaise une filiére accessible a tous, se basant plus sur des sa-
voir-étre que des savoir-faire (qui seront acquis par le compagnonnage de l'artisan) : déve-
lopper l'accessibilité du métier au plus grand nombre en les professionnalisant par la suite
via le CAP.

- -

- *

Dans cet axe, valoriser la professionnalisation possible et la capacité d’évolution au sein du
métier : d’'ouvrier poissonnier a Artisan Poissonnier.

B B

Renforcer la filiére du CAP - méme si deux axes distincts @émergent : Un axe de régionalisa-
tion des formations pour permettre aux artisans locaux de trouver les personnes en forma-
tion a proximité d’eux / Un axe centralisé en créant un centre « d’excellence » de la Poisson-
nerie basé a Paris.

©

Améliorer la visibilité du métier en insistant en matiére de communication face aux poli-
tiques, aux institutionnels et dans les médias, mettre plus en avant le métier (méme si les
concours MOF & MAF commencent a apporter cette lumiére)
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Communiquer, avec honnéteté, sur les contraintes du métier mais valoriser également les
points trés positifs (rémunération, contact client, noblesse du produit, pérennité du mé-

tier...)
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Un enjeu majeur : I'apprentissage

« L'apprentissage et la transmission sont fondamentaux. Il faut insister sur les
actions actuellement menées pour montrer la beauté et les possibilités of-
fertes par notre métier »

©
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L'apprentissage, notamment au niveau CAP, est plébiscité par la totalité des professionnels in-
terrogés, 96% d’entre eux jugeant qu’il représente un enjeu majeur.

Cependant, 80% ne trouvent pas d’apprentis. Ci-aprés une analyse des difficultés de recrute-
ment d’apprentis

@ Désamour / mangue dattractivite du
meétier

@ Fas de centre de formation connu / sur
maon territoire

& Mangue d'attractivite de la formation (
niveau détudes)

@ Feu/ pas de jeunes disponibles sur._..
@ Toutes les cases

@ Fas la structure

@ Mangue de sérieux (COBAS)

Comme évoqué précédemment, la réponse plébiscitée par les professionnels sur le sujet serait
la création d’'un centre d’excellence de la Poissonnerie, possédant un hébergement, et permet-
tant ainsi aux jeunes apprentis de naviguer entre ce centre proposant une professionnalisation
forte via une pédagogie de bon niveau tout en assurant une partie pratique en région.

Des difficultés de recrutement en miroir du contexte d'attractivite
du métier...

... des professionnels interrogés rencontrent des difficultés
de recrutement.

En quasi parfait miroir des problématiques d’attractivité, ils rencontrent les difficultés de recru-
tement en raison de:

08 [ J LY
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Conditions de travail / In- Désintérét pour la Ainsi que la situation
vestissement nécessaire profession globale de la filiere Marée

61% 67% en France qui est actuel-
lement complexe




...Iais un compagnonnage et des actions de valorisation des

métiers payantes

La totalité des professionnels interrogés mettent en
avant la culture de compagnonnage du métier de pois-
sonnier. Le principal point positif réside dans la trans-
mission de savoir-faire transgénérationnelle, pierre
angulaire de la relation entre salariés et de lintégra-
tion des nouveaux dans le métier et également trés
liee a la culture d’'apprentissage propre aux métiers de
bouche.

Ainsi les actions de valorisation telles que les MOF/
MAF sont extrémement bien percues par les profes-
sionnels, 84% d’entre eux en reconnaissant les quali-
tés et les apports en matiére d'image et de valorisation
de la profession.

Sur ce sujet, une territorialisation des concours (sélec-
tions régionales puis concours national) puis, au-dela
du national, participer a des concours internationaux
pour représenter la France a linternational sur la pro-
fession, sont des pistes de progrés des concours MOF/
MAF plébiscitées.

Laronr
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Enjeux techniques liés a la profession

Evolution de la réglementation

« Notre métier, par essence, est exigent comme tout métier de l'ultra frais. La
réglementation lencadre... a condition qu'elle soit respectée par les
concurrents des poissonniers »




La perception générale des professionnels interrogés sur la ré-
glementation est sa grande complexité et d’'un niveau d’exigence
parfois complexe a tenir lorsque lon fait le paralléle avec les
tailles moyennes des structures de la profession, souvent trés pe-
tites : beaucoup de contraintes réglementaires mais assez peu de
moyens de mettre en ceuvre.

Audemeurant, a prés de 60%, les professionnels interrogés consi-
dérent que la réglementation est stable, les 40 autres % jugeant

qu’elle continue a se complexifier.

Une majorité des professionnels interrogés s’estiment bien for-
meés a la réglementation, reconnaissant notamment lappui de
UOPEF sur la formation. Néanmoins, tous soulighent le caractére
inéquitable des controles notamment vis-a-vis de la vente directe
en raison de la nature des produits mis en vente dont il est par-
ticulierement difficile de parfaitement maitriser la largeur de la
réglementation (particulierement complexe).

Ce sujet, épineux, semble étre particulierement complexe a traiter pour
les professionnels du secteur d’activité.

Concernant les emballages clients, la quasi-totalité des professionnels
ont pris des mesures comme par exemple des pochettes bio-dégra-
dables, des barquettes en bambou ou des sacs réutilisables et lavables.

Concernant les emballages fournisseurs, a savoir trés principalement
le polystyréne, la situation apparait trés complexe pour les profession-
nels interrogés - les filieres de valorisation sont mal connues, l'embal-
lage est encombrant et de plus en plus refusé par les municipalités au
niveau du ramassage des débris d’activité.

Une des solutions évoquées, mais sans doute difficile 8 mettre en place
en raison de la logistique demandée, serait une consignation et une
facturation du polystyréne, repris par le fournisseur au moment des li-
vraisons avec mise en place d’une filiére de valorisation dans le secteur
d’activité.

Concernant la valorisation des déchets organiques, 56% des profes-
sionnels interrogés évoquent avoir modifié leurs habitudes pour va-
loriser la matiére co-produite : Des filiéres de valorisation se mettent
en place localement incitant le professionnel a flecher la matiére vers
celles-ci, et surtout plusieurs professionnels ont évoqué la traitorisa-
tion de leurs activités permettant une valorisation quasi-compléte du

produit. @




Problématique du coit de I'énergie

L'impact de laugmentation du cout de U'énergie est percu trés différemment d’un professionnel
a lautre : la taille de lU'entreprise, le fait qu'elle soit protégée ou non par la puissance limitée de
son installation électrique, la capacité de l'entreprise a négocier un contrat a prix fixé pour une
durée pluriannuelle, sont autant de facteurs qui peuvent expliquer les différences percues dans

laugmentation des prix de l'énergie.

Il est cependant a retenir que plus de 40% des professionnels du secteur ont subi un double-

ment, voire plus, du tarif de Uélectricité.

tarifaires
® +50%
+100%
® +200%
@® Au-dela + 200%

Enjeux logistiques et de livraison

La politique environnementale en matiére de poids lourd comportant
notamment les zones a faibles émissions (ZFE) semble peu familiére
aux professionnels interrogés. Intervenant, pour un certain nombre,

dans des communes de tailles moyennes non concernées a date par |

cette politique, leur perception des enjeux logistiques et de livraison, a
terme, n'est pas aboutie.

En paralléle, un grand nombre de professionnels interrogés ne possé-
dant pas de véhicule pour leur activité ne se considérent pas concernés
par le sujet. Ainsi seuls 38% estiment devoir prendre en compte des
changements réglementaires a venir, ce chiffre tombant a 30% concer-
nant la perception des enjeux de leurs fournisseurs en matiére de livrai-
son.

Lorsque l'on pose la question des mesures a envisager, une trés grande
majorité des répondants évoque le renouvellement de leurs véhicules,
s’orientant vers des véhicules répondant aux normes exigées, avec la

@® Augmentation limitée aux augmentations
légales ou par pallieren fonction des contrats

complexité que cela peut poser pour les grossistes-livreurs, intervenant actuellement en PL,
sachant qu'aucune solution technologiquement aboutie existe a date, pour ce type de véhicules.

Il est cependant a noter que le cout important de remplacement ne permettra
pas aux entreprises du secteur de s’y conformer.



Perception et attentes vis-a-vis de I'OPEF

... des professionnels interrogés connaissent les roles et missions
dévolus a 'OPEF.

Leurs attentes principales s’'orientent vers :

v

La défense des
intéréts collectifs
et individuels des

"'Z\‘\

Le renfort de La communication

Le conseil auprés
des professionnels lattractivité de la sur la profession et

profession, des la mise en avant du

meétiers et des meétier

formations

membres

Paradoxalement, les roles en matiére de veille sur les décisions politiques de toute nature pou-
vant impacter lactivité des professionnels du secteur (logistique, emballages, réglementation)
ainsi que le role de l'instance dans les négociations de la convention collective et des niveaux de
rémunération sont un peu moins connus.

Un besoin émerge en matiére de communication/marketing autour des produits en vue d’épau-
ler les professionnels sur les territoires.

Dans tous les cas, il est mis en avant par les professionnels la disponibilité du
bureau de 'OPEF, sa réactivité et son engagement auprés des professionnels
du secteur.

L'OPEF,
UNE

AU SERVICE DE SES

L 0140534776 = contact@poissonniers.com = uniondelapoissonnerie.org

Suivez-nous Q@ Q
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Etude synthétisant les interviews réalisées auprés de 32 entreprises
exprimant leurs ressentis et leur perception d'évolution de la profession

, (M8 complétées par |'analyse financiére de 75 entreprises représentatives de
‘ tous les segments de la branche : boutiques, marchés et entreprises de gros.
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