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ETUDES & CLUBS

« Temps et commerce... la perception des
moins de 25 ans » / Colloque Etienne THIL

Chague année, le Colloque Etienne THIL réunit
universitaires, chercheurs, étudiants et entreprises du
commerce lors d'une journée d'échanges sur la
recherche en matiere de distribution et commerce
pour faire le point sur les recherches, ouvrages et
organiser des tables rondes autour des
problématiques de la consommation et du
commerce de détail.

Cette année, le colloque a eu lieu le 10 octobre a
Montpellier.

Comme tous les ans Procos est partenaire dans le
cadre d'une étude menée auprés des jeunes. En
2024, I'enquéte a porté sur « Temps et commerce...
la perception des moins de 25 ans». Cette étude
permettait aussi de comparer les avis des jeunes de
moins de 25 ans avec les ceux des consommateurs
plus agés.
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Vous refrouverez ci-dessous les résultats de cette
étude.

Quand on analyse le commerce, nous parlons le plus
souvent de pouvoir d'achat, de vouloir d'achat,
voire de parts «d'estomacy lorsqu'il  s'agit
d'alimentaire. Sans doute n'appréhende-t-on pas
suffisamment le rapport au temps et la place de la
consommation, surtout par rapport & I'acte d'achat,
dans le budget temps des femmes et des hommes.

LES COURSES REPRESENTENT... -~

PERTE DE TEMPS 213 PLAISIR %;?% 319

Ce budget temps a été fortement bousculé ces
derniéres décennies. En effet, par exemple, le travail
occupe moins de place et notre temps « libre» a
donc tres fortement augmenté. Pourtant, de
maniére paradoxale, nous avons le sentiment de
disposer de moins en moins de femps, d'étre sous
une pression croissante du temps qui file.

L'ACCELERATION DU TEMPS

IMPRESSIONS DE MANQUER DE TEMPS ET D'ETRE PRESSES
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Car, nous passons par exemple de plus en plus de
temps devant les écrans, les plateformes de
streaming, le web, les réseaux sociaux... Avec un
double effet, I'habitude de I'éphémere, de
'immédiat et le fait que ce temps passé sur les
écrans n'est plus disponible pour faire autre chose.
Autre temps beaucoup plus important que par le
passé : le tourisme et les voyages, au moins pour une
partie des femmes et hommes.
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Le temps passé sur les réseaux sociaux est un temps de loisir 4,80 4.56+du;ans
Jai l'impression de perdre du temps quand j'utilise les réseaux sociaux 458
Les publicités recues sur mon mobile me font perdre du temps 5‘46

La question & laquelle sera donc confronté le
commerce de détail, I'acte d'achat, sera celle du
temps disponible pour une telle activité. C'est une
question centrale car elle oblige & se pencher sur les
sujefs qui, dans le commerce, en magasin comme
sur internet sont percus comme une perte de temps,
donc irritants pour les consommateurs.

POURQUO! ON PERD DU TEMPS LORS D'ACHATS EN MAGASIN ? [ﬁ il
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Trouver une place de parking

o

MAIS UNE VISION DIFFERENTE POUR & ITEMS...

Le temps de trouver une place sur le parking 309 2,76
Le temps d’achat dans le magasin 336 3,16
Le temps de trouver un vendeur pour me conseiller o 347

Le deplacement de mon domicile au magasin 344 298

A cefte question, il convient d'ajouter Ila
problématique de la mobilité car de nombreux
phénoménes modifieront la mobilité (voiture,
transports en commun, vélo...). Or, pour les lieux de
commerce et les magasins, la question du temps
d'acces, du déplacement, est fondamental, donc le
mode de mobilité a des impacts trés importants qui
peuvent modifier fortement le comportement des
consommateurs. N'oublions pas, qu'aujourd’hui, la
question est celle de savoir pourquoi quelgqu'un ferait
I'effort de se déplacer alors qu'il peut satisfaire un
besoin & partir de son smartphone sur son canapé.
Donc deux questions, quels sont les irritants pour se
rendre en magasin et ceux qui peuvent faire
regretter d'avoir fait cet effort de déplacement.

LES CONSEQUENCES D'UNE PERTE DE TEMPS %

Perdre du temps en faisant mes achats me met en colére 3,64
Perdre du temps en faisant mes achats me met de mauvaise humeur 4. 15
Quand je commence a perdre du temps en magasin ou en ligne, je préfére 337

quitter le magasin ou le site marchand

Quand je commence & perdre du temps en magasin ou en ligne, je 168
préfére abandonner mes achats en cours 4

Perdre du temps en faisant mes achats me rend indifférent(e) 371

Ne pas perdre de temps en magasin est le minimum attendu 475

Ne pas perdre de temps en magasin améliore I'expérience de service 3.12
3

véeu en magasin

PERTE DE TEMPS = SENTIMENTS + NEGATIFS CHEZ LES MOINS
DE 25 ANS

En pratique, une question d'expérience (frouver
réponse 4 ses besoins), une question de relation (ai-
je eu un contact qui m'a permis de mieux supporter
lesirritants, I'attente 2), une question de récompense
de s'étre déplacé (apprendre, avoir coopéré avec
d’'autres personnes, étre récompensé, reconnu...).

LES TACTIQUES DU CONSOMMATEUR POUR GAGNER DU TEMPS '1’"

.E\J J'utilise la caisse automatique * 441
-
9 Je réalise tous mes achats aux mémes 432
endroits "
a J'achéte en ligne 423
f%ﬁ Je privilégie I'achat en commerce de proximité 3,66
! J'ai recours & un vendeur pouvant également encaisser le 367
h v
\ *# | paiement de mon achat
g{ Jutilise le drive * 3,33
% J'utilise le self scanning * 3,06
0 Je paye avec mon smartphone* 3,05
HQ Je privilégie les transports en commun pour faire mes 272
achats * ’

*plus fréquent chez les + de 25 ANS

Autant de questions que doivent se poser demain a
la fois la recherche universitaire et aux entreprises de
commerce de détail qui travaillent chaque jour sur
des solutions pour « Agir pour un commerce qui
donne envie » devenu récemment la raison d'étre
de Procos.

Les résultats de I'étude permettront d chacun de
définir ses priorités et ses réflexions dans le but de
mieux anficiper et répondre aux attentes des
différents profils de consommateurs.

= Vous pouvez retrouver I'ensemble de I'étude en
cliquant ici
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