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ÉTUDES ET RECHERCHES

tion d'entreprise, il lui est impossible de choisir sur piè-
ce, en fonction d'une entité à naître, elle sélectionnera
donc le client qui offre la meilleure garantie en montrant
un profil des plus classiques par ses diplômes ou son
implantation locale . On crée de cette fa‹on, gr•ce à un
jeu d'interactions réelles ou supposées, un système de
normes qui aide les candidats les plus orthodoxes, les
plus attendus, et qui proscrit les audacieux, les originaux
ou les étrangers .

Il en est de même pour les fonds de roulement qui per-
mettent à l'entreprise de traverser la période de constitu-
tion d'une clientèle suffisante puis absorbent les délais
de paiement dans un temps oŒ les fournisseurs accordent
peu de facilités . Le financement des fonds de roulement
était, au moment de l'installation, difficilement réalisa-
ble par emprunt bancaire (à l'enquête, ils n'entraient pas
dans la rubrique des prêts bonifiés) ; les artisans utili-
saient alors quatre types de pratiques
- une ouverture de découverts auprès des banques et
des fournisseurs ;
- la mobilisation de ressources familiales (on vit sur le
salaire du conjoint, on obtient des avances de membres
de la famille . . .) ;
- l'utilisation d'opportunités spécifiques (on reprend
de la clientèle de l'ancien employeur, on tire profit de la
première année de chômage . . .) ;
- une préparation anticipée de cette période, suffisam-
ment efficace pour la réduire voire la supprimer (le jour
oŒ l'on s'installe on a déjà son carnet de commandes
rempli, son marché exploré, ses clients prêts à répondre
favorablement) .

Il se produit dans ces choix comme une polarisation qui
recouvre ce que nous avons vu à l'oyuvre avec l'emprunt
bancaire : ceux qui sont aidés par leur famille sont sus-
ceptibles d'obtenir prêts et facilités. Les mêmes artisans
bénéficient de la confiance des fournisseurs et des ban-
quiers. Plus de 60 % de ceux qui obtiennent des prêts se
voient accorder des découverts, alors que 70 % de ceux
qui ne demandent aucun crédit n'accèdent pas non plus
aux facilités bancaires . La demande de découvert n'a pas
la même signification que celle des prêts, elle est l'ex-
pression d'une contrainte ou d'un choix tactique lié au
marché-et à la taille de l'entreprise et ne traduit pas une
volonté délibérée de l'artisan, mais son obtention et son
renouvellement traduisent une reconnaissance des orga-
nismes financiers .

Ainsi voit-on apparaître, comme en filigrane, la ‰ sur-
face sociale Š ou le ‰ capital social Š du nouvel artisan .
La force des liens familiaux ou l'intensité de la confiance
accordée par les membres de la profession dénotent des
possibilités de facilités bancaires et vice-versa. Dans la
qualification des artisans voilà une vertu rare mais diffi-
cilement prise en compte par ceux qui ont une vision de

'la société forgée à partir de leur situation de salarié .
Chiffrer les moyens nécessaires à l'installation, distin-
guer les expériences selon l'investissement réalisé ne
peut se référer aux seuls capitaux accumulés . Les straté-
gies financières tiennent compte d'un ensemble poly-
morphe de capacités alliant aux ressources monétaires,
celles de savoir s'adapter aux moyens disponibles ou
encore celles de pouvoir mobiliser des partenaires .

Formation et qualification des nouveaux artisans

Comment les capacités particulières que nous venons
d'évoquer, rencontrent-elles des vertus générales ? Et, à
défaut d'un ordre unique permettant de prédire le suc-
cès, quelles sont les compétences porteuses de conjonc-
tures favorables ?

Si nous utilisons les critères les plus communément
admis pour prédire une compétence, il en est un qui
semble inévitable, celui de la formation scolaire et de sa
certification . De nombreuses études établissent la rela-
tion entre réussite artisanale et niveau de formation, en
tenant compte de deux dimensions : diplôme profession-
nel et passage par l'apprentissage (9) . Ainsi l'étude de
F. Peyroux et A . Neel, observant le devenir jusqu'à la
fin 1980 de deux générations d'entreprises artisanales
immatriculées en 1976 et 1977, montre l'effet positif de
l'apprentissage et de la possession d'un diplôme de for-
mation professionnelle ; le cumul des deux avantages
distingue nettement les artisans qui en sont dotés .

Ce qui frappe l'observateur, c'est la faiblesse du niveau
moyen de formation des artisans du b•timent (près de la
moitié des nouveaux immatriculés au Répertoire des
métiers en 1978 ne possédait ni diplôme, ni formation
par apprentissage) . Mais le niveau de formation des arti-
sans répond très exactement à celui des salariés du sec-
teur. Cette similitude se prolonge lorsque l'on prend
soin d'isoler, par profession, les populations ouvrières
qualifiées et indépendantes . Dans toutes les activités, les
artisans sont plus diplômés que les ouvriers : notamment
en détenant plus fréquemment des diplômes d'enseigne-
ment général (BEPC, baccalauréat ou plus), mais dans
les deux populations actives un même ordre organise la
succession des professions . Les activités rassemblant le
plus de diplômés le font chez les indépendants et les sala-
riés : la ma‹onnerie, dont les ouvriers qualifiés sont très
peu diplômés, regroupe aussi les moins certifiés des arti-
sans ; à l'autre extrême, les électriciens sont les plus
diplômés, qu'ils soient artisans ou ouvriers qualifiés .
Une telle répartition s'explique par l'origine commune
des deux populations et par leur stabilité dans un métier .

(9) Cf . aussi F . Gresle, B . Zarka, op. cit .
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ÉTUDES ET RECHERCHES

Les artisans familiaux sont plus jeunes et plus formés
dans le métier que les autres types d'artisans . Leurs iti-
néraires salariés sont particulièrement linéaires mais leur
place dans la classification salariale ne dépasse guère le
niveau d'OQ2. Cette situation est probablement une
conséquence de leur jeunesse et de la fréquente immer-
sion de leur carrière en milieu artisanal . Anciens appren-
tis pour la plupart, c'est dans le secteur des métiers qu'ils

(') exercice du même métier depuis la première formation ou le premier emploi .

o Les indépendants modestes

Avec eux nous abordons un groupe peu doté dont la
réussite est davantage celle de l'auto-emploi ; la survi-
vance de leur entreprise est en soi un exploit . Ce sont des
artisans isolés

76

TYPE D'ARTISANS ET RELATIONS BANCAIRES

(% en colonne)

TYPE D'ARTISANS, ‘GE ET ITINÉRAIRE DE L'ARTISAN
(% en colonne)

ont exercé leur profession comme salariés, avec pour
perspective - depuis longtemps -, leur propre installa-
tion . Ils apparaissent comme le produit parfait de la
culture de métier : engagés rapidement sur le chemin de
l'indépendance pour y exercer leur profession c'est dans
ce cadre qu'ils construisent leur carrière et jouent la
réussite de leur aventure familiale .

- isolés dans la production car ils n'ont pas de salariés
et ne constituent pas non plus de groupements de cir-
constance qui leur permettraient de surmonter cet incon-
vénient ;

- isolés dans leur t•che administrative puisqu'ils dispo-
sent rarement d'une mobilisation familiale importante ;

Entrepren .
nb = 30

Art. Famil .
nb = 63

Indép. Mod .
nb = 63

Art. Satel .
nb = 14

Total
nb = 170

Age à l'installation
- < 30 ans 23 54 28 ( 21) 37
- 30-34 ans 37 27 20 ( 36) 27
- > 34 ans 40 19 50 ( 43) 37
Continuité * de métier depuis
- ire formation 53 59 38 ( 36) 48
- 1er emploi 70 78 54 ( 50) 65

Total 100 100 100 100 100

Entrepren .
nb = 30

Art. Famil .
nb = 63

Indép. Mod .
nb = 63

Art . Satel .
nb = 14

Total
nb=170

Emprunts
- demandés 70 75 34 ( 21) 55

dont acceptés ( 67) ( 68) ( 10) ( 14) ( 42)
- non demandés 30 25 66 ( 79) 45
Découverts
- demandés 80 71 46 ( 46) 61

dont acceptés ( 78) ( 66) ( 23) ( 8) ( 48)
- non demandés 20 29 54 ( 54) 38

Total 100 100 100 100 100
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