


Agence de design global
spécialisée dans la gastronomie depuis 21 ans 

Stratégie de marque, identité visuelle, design produit, architecture  
Consulting F& B 
Conception Food Concept 

"Global Design reveal your brand"



le végétal 
 est  

‘esthétique’ 
‘healthy’ 

‘bien-être animal’ 

En 2017 
le Burger détrône la jambon beurre, 

le végétal prends une place considérable 
à nous d’être créatif

1,215 milliard de jambon beurres consommés
contre 

1,46 milliard de hamburgers 

Réenchantons les charcuteries 
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A -Qui sont les nouvelles cibles ?

B- Quels sont les leviers ?

1 -Re-Considérer les moments de dégustation 
2 -Re-Considérer le service 
3 -Re-Considérer la présentation 
4 -Re-Considérer la convivialité 
5 -Re-Considérer les datas 
6 -Re-Considérer les food tech addicts 
7 -Re-Considérer le Nudge 



Générations - 3 cibles 
Millenials Y (né entre 1980/90) et Z (1995) : 23 -35 ans 

Between X : 35 - 55 ans 

Silvers : 60/85 ans 

Deux cibles à privilégier dans les années à venir 

A -Qui sont les nouvelles cibles ?



un chiffre nous fait concevoir nos offres différemment :  
66 % de la population mondiale  

consulte sur son mobile  



Cible 23-35 ans

Considérer vos ADN de marque 
les marques SANS story telling/valeurs/mission ne tiendront pas



Cible 23-35 ans
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Cible 23-35 ans
Hyperconnectés, des nouvelles applis :  

YUKA 2011-  
janvier 2018  1M° -> mai 2018  3,5 Millions d’utilisateurs 
scann de code barre 4 notes : excellent, bon, médiocre, mauvais 
35 K€ Facebook 
+ un programme de nutrition 

"mangez mieux, faites les bons choix"



Cible 23-35 ans
Hyperconnectés, des nouvelles applis :  

OPEN FOOD FACTS 
base de produits alimentaires 
projet collaboratif, bénévoles, 4587 contributeurs (dont 3500 FR) 
depuis 2012  
326 862 produits référencés dans 141 pays



Cible 23-35 ans

Exemple de nouvelles 
marques qui déjà dans leur 
noms racontent une histoire 

le célèbre story telling

mai 2018 parution presse pour la Foire de Paris 



Cible 23-35 ans

Cible Healthy  
Chine 2018



Cible 60 - 85 ans



Silvers en FR  
15 M° + 60 ans (22% pop totale)

espérance de vie 86 /91 ans


représentent 1 sur 2 achat en GMS

60 /70 ans : nouveaux jeunes


70/80 ans : une demi-vie seul(e)

80/90 ans : dépendance 


83 ans l’age moyen de la dépendance


=> potentiel entre 60 et 83 ans 


Silvers en CN  
250 M° + 60 ans (18% pop totale)


en 2028,1/4 de la population chinoise

772 M° connecté (56%pop totale)

3% sont en maison de retraite


WeChat et Didi

université pour silver qui ouvrent


Cible 60 - 85 ans

Comme les 23-35 ans, ils sont : 
- hyperconnectés (donc hyperavertis) 
- même préoccupation de transparence, 

sens de la vie,  
- même besoin de story telling,  
- volonté de produits sains et gourmands



1-Considérer les nouveaux  
moments de dégustation 

petits déjeuner 
brunch  

snacking matin 
déjeuner 

snacking après-midi 
goûter 

afterwork 
cocktail dinatoire 

apéritif 
diner 

snacking post diner 

B- Quels sont les leviers ?



cela revient à prendre en considération 
les portions  
 ready to eat  
comfort food  

 delivery

vitrine London 2017 



compagnie aérienne

SAS

2- Considérer  
le service 

et le rendre service 



par l’esthétisme

cf Salami Kissinger 

par l’art

3- Considérer la présentation



jusqu’au coffret cadeau



jusqu’au coffret cadeau 



Considérer la présentation 

donner des idées aux clients  
+ storytelling

appétence toujours  
le premier sens sollicité : 

le visuel à 80%



grand magasin japonais 

appétence toujours  
surprenante, esthétique,  
jolie, gourmande, qui donne envie 

Considérer la présentation 



Considérer la présentation 

jeu graphique 
jeux de couleurs  

mixité healthy



Considérer la présentation 

présenter une nouvelle image du métier  
ex les barman en pleine révolution  

Pressé de choucroute  
avec école hôtelière Illkirsch



Considérer la présentation 
un exemple sur un produit basique 
  

appétence toujours  
surprenante, esthétique,  

jolie, gourmande, qui donne envie 









4- Considérer la convivialité 

convivialité toujours  
partage, friendly/sympathie, tribu, 

valeur/manifeste   
provocation/revendication 

association remarquable / groupement  inattendu 
humour/décalé 

au travers des lieux 
pour l’expérience client 

pour la variété et la maîtrise du discours



Un exemple sur un lieu 



Un exemple sur un lieu 

Senoble, famille gourmande 
Lieu dédié pâtisserie, puis glacier


Nouvelle image

Produits signatures



carnet + écriture  = café littéraire Moleskine

Comment se 
renouveler ?

une marque pousse son story telling 



Un exemple sur un contrepied 





Persillé  
100 % Viande

Comment se 
renouveler ?

Privilégier l’expertise 



Comment se 
renouveler ?

Privilégier la proximité,  
le service rendu 

la pédagogie  
la qualité/expertise 

Maurice  
boucherie restaurant 

 



Ikinari Steak  2013 
mange debout (réduire prix) 
privilégie la qualité produit 

220 au Japon 
1 NY

Privilégier la qualité  

Five Guys, même discours 
moins de déco, plus de qualité  



5- Considérer les datas 

Les datas sont à surveiller et analyser toute l’année :  
voir les mots clefs, les recherches faites dans le monde,  

les intérêts et comportements par niche/tribu …



Brut butcher 
restaurant 

 

6- Considérer les food tech addict 



études marketing +  
attentes consommateur + 
shopper (au lieu de consommateur) + 
data (ciblage, …) + 
appli & mobile + 
niveau de connaissance du client  
= nudge / marketing incitatif 

l’individu au cœur du dispositif 
                modifier son comportement 

IMPACT SUR 
valeurs 
confiance dans une marque 
responsabilité mutuelle 
santé, écologie… 

gentle decision - better decision

7- Le nudge ou ‘coup de pouce’ 



Merci pour votre attention

www.sylvieamarstudio.com


