
FORMATION

La problématique est connue 
et ne s’améliore pas, nous man-
quons de main-d’œuvre dans 

autres domaines. Il est cepen-

-
tiers restent très limités, genrés 
et trop souvent liés à l’environ-
nement socio-familial.

Pierre-Yves Kohler, directeur général FAJI, 
responsable du Salon SIAMS

Pdont des membres de sa famille 
-

nique a (beaucoup) plus de 
-

tème qu’un autre évoluant dans 
un environnement différent. Et l’on ne parle 

-
-

nieure par la suite, devra faire face à de 
-

vertes ? Oui certainement, mais cette prise 
de conscience est importante pour la suite !

Tous unis 
pour les métiers 

aux garçons. Une visite 
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Des moyens fatalement limités

avec un message fort, répété et multicanal est presque 
-

-
ment, une visite, en prenant un·e stagiaire ou un·e ap-
prenti·e et en communiquant, le niveau de perception 

Deux mondes pas si éloignés
On entend souvent que l’industrie et le monde aca-
démique ne se comprennent pas, que les enseignants 
poussent les élèves vers les voies académiques et qu’ils 
minimisent la voie duale de l’apprentissage (principale-

des années mais la situation a évolué. Dans toutes les ma-
nifestations que nous organisons avec des enseignants et 
des entreprises, nous remarquons qu’il manque souvent 
juste un peu de communication entre les deux. Ici éga-

enseignants, nous pourrions collectivement gagner.

Une expertise à disposition
Entre 2020 et 2022, #bepog a organisé, principalement 
dans l’Arc jurassien, des activités pour plus de 5’000 

-
tiers de l’industrie et des activités dans les écoles précise : 

sommes à disposition des entreprises pour discuter d’ac-
tions à entreprendre dans le but de valoriser nos beaux 
métiers ». 

 

Le parquet ciré de l’atelier de 
Tavadec prouve que les métiers 

rien à voir avec l’image d’antan.

L’importance de l’image

#bepog, nous organisons de nombreuses activités avec 
les élèves de l’école obligatoire et leurs enseignants de 
manière à faire évoluer l’image de nos beaux métiers. 

de la réalité. Dans toutes les visites que nous effectuons 
dans les entreprises avec des jeunes ou des enseignants, 
le retour est positif ! Les visiteurs ne se doutaient pas des in-

-
tiel énorme aux personnes intéressées.

Le syndrome de l’ingénieur
-

vent lorsque l’on parle de marketing avec les entreprises 
-

solution « qui devrait se vendre toute seule » et une mo-

produits et solutions et pour les faire connaître, le curseur 

et le « bling-bling » de trop de (mauvais) marketing. Nous 


